"إن هذا الكتاب هو أهم قصة رمزية تعكس alle‏ الأعمال الیوم, وتعكس حياتنا العاصرة "WAS‏ 
-آدم جرانت Algo‏ کتاب الأخذ والعطاء الأفضل مبيعًا وفقًا لصحيفة نيويورك تايمز 


قوية في عالم الأعمال 


O Rood‏ بوب بورج وجون ديفيد مان 


المعطاء 


قصة قصيرة عن فكرة 
مؤثرة فى عالم الأعمال 


بوب بورج وجون ديفيد مان 


ملتبه | 6يايا 


yp Aiden‏ لیر 
J PARIR BOOKSTORE‏ 


"يضحك معظم الناس عندما يسمعون أن سر النجاح 
هو العطاء ... ولكن إذا فكرت في الأمرء فستجد 
أن معظم الناس لم يحققوا درجة النجاح التي كانوا 
يأملون تحقيقها". 


يحكي هذا الكتاب قصة شاب طموح يدعى جو يسعى إلى تحقيق 
النجاح. ويتصف جو بأنه شخص متحمس للغاية ومبادر, على الرغم 
من أنه يشعر بأنه كلما عمل بجد أكثر وبسرعة أكبرء ابتعد عن تحقيق 
هدفه. ونظرًا إلى رغبته الشديدة في إتمام صفقة كبيرة في نهاية ربع 
سنة سین, سعى إلى طلب النصيحة من بندار, ذلك الشخص الغامض 
والمستشار الأسطوري الذي يناديه محبوه بالرئيس. 


وعلى مدار الأسبوع «JW‏ يقوم بندار بتقديم جو إلى أكثر من شخص 
"معطاء": صاحب مطعم. ورئيسة تنفيذية لإحدى الشرکات» ومستشار 
مالي. ووسيطة عقارية. بالإضافة إلى "حلقة الوصل" الذي جمعهم 
جميعًا معًا. ويعلُم أصدقاء بندار جو القوانين الخمسة للنجاح الباهرء 
ويساعدونه على الانفتاح على قوة العطاء. 


ويتعلم جو أن تحويل تركيزه من الأخذ إلى العطاء.وضع مصالح 
الآخرين في المقدمة وإضافة قيمة إلى حياتهم باستمرار.يودي في 
النهاية إلى تحقيق مكاسب غير متوقعة. 

وبأسلوب تمتزج فيه خفة الظل بالبلاغة, نجد أن هذا الكتاب من 
الكتب الممتازة التي تستحق مكانتها كأحد الكتب الأكثر مبيعًاء التي 
تذكرنا بالمقولة المأثورة التي تقول: "إذا ما زرعت. فمن المؤكد أنك 


وعلى مدار عشر سنوات تقريبًا منذ أن صدرت الطبعة الأصلية من هذا 
الكتاب» أصبح مصطلح "المعطاء" هو اختزال لمجموعة محددة من 
القيم التي يتبناها مئات الآلاف من الأشخاص في جميع أنحاء العالم. 


(يتبع في الجاكت الخلفي) 


(تابع الجاكت الأمامي) 


وتستمر هذه القصة الخالدة إلى اليوم في مساعدة قرائها على تحقيق 
الإنجاز والنجاح الباهر في عالم الأعمال. وفي حياتهم الخاصة. وفي 


وتحتوي هذه الطبعة المنقحة على نص القصة الأصلي الذي يتناول 
عالم الأعمال» كما تحتوي على تمهيد للقصة بقلم أريانا هافینجتون, 
بالإضافة إلى مقدمة جديدة. ودليل مناقشة. وأسئلة موجهة للكاتبين 
وإجاباتها. 


بوب بورج: متحدث رئيسي في الموتمرات. ذو شعبية كبيرة, وهو 
ele,‏ الجماهير في جميع أنحاء العالم المبادئ الأساسية لهذا الكتاب. 
وهو أيضًا خبير سابق في مجال المبیعات» ومؤلف كتابي "Endless‏ 
Referrals"‏ و"حول الخصوم إلى حلفاء". وتم اختياره من قبل جمعية 
الإدارة الأمريكية كواحد من أفضل ثلاثين قائدًا ذا فكر مؤثر في عالم 
الأعمال لعام 2014. 
جون ديفيد مان: رائد أعمال وحاصل على جوائز عن مجموعة 
من الكتب التي حققت أفضل lene‏ وفقا لجريدة نيويورك تايمز, 
واشترك في تأليفها مع آخرین» ومنها "Red" Flash Foresight’‏ 
د أخرى حققت أفضل المبيعات على المستوى الوطني 
منها ."Slight Edge's"Among Heroes"‏ وقد أطلق كل من توم 
بيترز وصحيفة واشنطن بوست على کتابه Take the Lead'‏ " الذي اشترك في 
تأليفه مع الكاتبة (بيتسي (jlo‏ لقب أفضل كتاب في مجال القيادة لعام 2011. 
كما تعاون كلا الولفین على كتابة كل من "“Go-Givers Sell More"‏ 
The Go-Giver Leader’‏ ". 


DP ESOS 


نرجوزيارة موقعنا على الإتترنت WWW. Jarir.com‏ 
للمزيد من المعلومات الرجاء مراسلتنا على: jbpublications@jarirbookstore.com‏ 
تحديد مسئولية / اخلاء مسئولية من أى ضمان 


هذه ترجمة عربية لطبعة اللفة الإنجليزية. نقد بذلنا قصارى جهدنا في ترجمة هذا الکتاب. ولكن بسبب 
القيود المتأصلة في طبيمة الترجمة والناتجة عن تعقيدات اللفة. واحتمال وجود عدد من الترجمات 


والتفسیرات الختلفة لکلمات وعبارات معينة. فإننا نملن وبکل وضوح أننا لانتحمل أي مسئولية وتُخلي 
مسئولیتنا بخاصة عن أي ضمانات ضمنية متعلقة بملاءمة الکتاب لأغراض شرائه المادية أوملاءمته 


لفرض ممین. كما أننا لن نتحمّل أي مسئولية عن أي خسائر في الأرباح أو أي خسائر تجارية أخرى. Lap‏ 
في ذلك على سبيل المثال لا الحصر. الخسائر العرضية, أو المترتبة. أو غيرها من الخسائر 
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The Go-Giver 


A Little Story About a 
Powerful Business Idea 


Bob Burg and John David Mann 
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تابعنا على ads‏ ام اضغط Ld‏ 
تابعنا على فيسب ورك اضغط هنا 


مططتبة جر ير 
ARR BOOKSTORE‏ 2 


"إن هذا الكتاب يمس شفاف القلب. ویدعو إلى التأمل. ویمتلی بالرژی, والأهم من 
ذلك أنه یفعل ما استطاعت فقط قلة من الکتب التي تتناول عالم الأعمال فعله؛ وهو 
تذكيرنا بجوهر طبيعتنا البشرية . 

— آوري برافمان. مؤلف الکتب الأكثر مبيمًا The Starfish and the Spider‏ . 


و Sway‏ و Lay Click‏ لصحيفة نيويورك تایمز 


"هناك فلسفة تكمن في طيات هذا الكتاب - أو بالأحرى طريقة حياة - من شأنها أن 
تزيد من حجم اعمالك التجارية بشكل کبیر. وتشري حياتك, وتترك بصمة استتنائية 
في المالم من حولك ". 
جاري کیلر. مؤسس شركة کیلر ويليامز رياليتي انترناشیونال ورئیس مجلس 
ادارتها, ومژلف الکتاب الأكثر مبیفا The ONE Thing‏ 


وفّا لصحيفة نیويورك تایمز 


"نقد تفن اول بورج ومان مجال الأعمال في کتابهما في إطار قصصي يضاهي الکتاب 
الشهير للد کتور سبنسر جونسون الذي أصدره عام ۱۹۹۸ من الذي حرك قطعة الجبن 
الخاصة بي؟" ... إن العالم یحتاج دائمًا إلى منهج جدید لتوصیل آکثر رسائله آهمیة؛ 
ویعد هذا الکتاب وسيلة رائعة لنشر رسالة ثرية وايجابية . 

Soundview Executive Book Alert النشرة الشهرية‎ - 


"لايمتلك معظم الأشخاص الشجاعة لشراء هذا الکتاب ناهيك عن الاستفادة منه 
واتباع تعليماته؛ لكنك تملك الشجاعة لفمل ذلك. Lilly‏ متأكد من أنك ستكون سهيدًا 
بما فعلت". 


- سيث جودين. مؤلف كتابى Tribes‏ و Linchpin‏ 


"لقد أحدث هذا الكتاب ضجة کبيرة. حتى أن المديرين التنفيذيين اشتروه بأعداد 
كبيرة لتوزيعه على موظفيهم في جميع أنحاء المؤسسات. وقد تطرق [هذا الكتاب] 
إلى حقيقة عالمیة: إن مفهومي الأخذ والعطاء لا يلغي أحدهما الآخر". 

- جريدة هافینجتون بوست 


* متوافر لدی مكتبة جرير. 


"ان هذا الكتاب هو أفضل حكاية رمزية في مجال الأعمال يتم إصداره بعد إصدار 
كتابي The Greatest Salesman in the world‏ ومدير الدقيقة الوا حدة". ویوضح 
هذا الكتاب أن وضع الآخرين في المقام الأول هو مفتاح النجاح في مجال الأعمالء 
وتحقیق الذات. كما أن هذا المبدأ هو ما يمكن أن تحقق أعظم المكاسب من خلاله". 
بات ویلیامز. مؤلف کتاب Leadership Excellence‏ وهو النائب الأول لرئيس 
نادي أورلاندو ماجيك لكرة السلة 


"ان هذا الكتاب Gites‏ بالحقائق الخالدة التي تم تقديمها بشكل عملي. ومن شأنها 
أن تغير من كل قاری بشكل إيجابي؛ ويعد هذا الكتاب الرائع دلیلا سهل القراءة حول 
الأداء الجيد والمتميز". 

Business Secrets From the Bible دانیال لابين مؤلف كتابي‎ —_ 


Thou Shall Prosper و‎ 


"تبنى الثقة عندما يكون الهدف من تصرفاتك هو تحقيق أفضل مصلحة للآخرين. 
ويلقي هذا الكتاب الرائع الضوء على هذا المبدأ؛ وعلى العديد من المبادئ الأخرى 
کالتعاون. والکرم. وخدمة الآخرين» وتحقيق النجاح؛ وينقل هذا الكتاب إلى القارئ في 
أسلوب جذاب وبسيط رسالة ذات مفزى". 

- ستيفن إم. آر. كوفي. مؤلف كتاب سرعة الثقة”** الكتاب الأكثر مبيمًا Ling‏ 


"یمد تملم الحكمة في أبسط صورها من أعمق TLS‏ بالاضافة إلى الرخبة في أن توثر 
فينا تلك الحكمة وتغير منا. لقد أتقن كل من بورج ومان فن رواية القصة؛ بتذكيرنا بكل 
المبادئ العظيمة لدى أجدادنا؛ مثل العطاءء والاستمتاع بالحياة؛ والازدهار والنمومع 
إضفاء قيمة كبيرة على الاعتدال والحس السليم". 

— تيمبل هایز. مؤلف كتاب When Did You Die?‏ وزعيم روحي. 


وأحد الأشخاص المؤثرين 


** متوافر لدى مكتبة جرير. 


*** متوافر لدى مكتبة جرير. 


"إن القاشد العظیم هو القائد ی عد الكتاب قصة عظيمة عن كيفية 


تحقيق النجاح عن طريق خدمة الآخرين 
— جون آدیسون, الرئيس لحرن المشارك السابق لشركة بريمريكا 


"هذا الكتاب يذكرنا جميمًا بشكل ودي أن هذا العالم وافر العطاء. ویکافی هؤلاء الذين 
8 " 
يتعاملون بروح كريمة . 
1 
_— الدكتور لويس بي. فر انكل. ومؤلف JS‏ من Jane Lead‏ ءء3و Nice Girls‏ 


Dont Get the Corner Office 


ی غرار کتاب Tuesdays With Morrie‏ للمولف میتشی آلبوم. يزودنا هذا الكتاب 
بالبصيرة والحكمة لتحقیق مزید من النجاح". 


Thestreet.com موقع‎ — 


"يقدم هذا الكتاب كل شيء أتمنى أن يقدمه أي كتاب جید, ولقد أسرتني تلك القصة 
منذ بدايتها حتى نهايتها. وشعرت مرارًا وتكرارًا في أثناء قراءة الكتاب بأن تلك 
الدروسن الموجودة فيه تمس أمورًا خاصة بي؛ وهذا ما تقدمه الكتب الجيدة؛ وهذا ما 
يقدمه هذا الكتاب كذلك؛ لذا نصيحتي هي: اقرأه حتى النهاية". 

مايكل إي. جربر. مؤلف كتاب The E-Myth‏ الكتاب الأكثر مبيمًا وفقّا لصحيفة 


نيويورك تايمز 


"لا بد من إعطاء هذا الكتاب إلى طلاب العام الأول بالكليات لقراءته". 
- أنجيلا لوير كريسلرء الرئيسة التنفيذية لشركة تيم ناشونالء ومديرة شركة 
ناشونال كامبانيز 


"يعد هذا الكتاب GES‏ راقيًا ويصلح لكل العصور". 
_— جونز لوفين. المؤلف المشارك لكتاب Juggling Elephants‏ 


"على غرار كتابي The Greatest Salesman in the World‏ ومدير الدقيقة الواحدة. 
لن يستهلك هذا الكتاب الكثير من وقتك؛ حيث يتسم أسلوب بورج ومان بالبساطة 


والسهول ة, ويقدمان في الكتاب قراءة جديدة للقول المأثور من زرع حصد ‏ من وجهة 
نظر شخص في مجال الأعمال". 
- مجلة بابلشرز ويكلي 


"إن هذا الكتاب جوهرة تمتلی بالحكمة والرؤى العميقة؛ ويجب على كل شخص يريد 
أن يحقق النجاح في هذه الحياة أن alga‏ 
_— جيرهارد جيشواند ينتنير ؛ مؤسس وناشر 


مجلة سیلینج باور 


at”‏ كان لهذا الکتاب بالغ الأثر في كيفية |دارتي لأعمالي وعيشي حياتي؛ وقد كان 

لي الشرف بأن أتشارك القوانين الخمسة مع الآخرين: ولكم أسعدني ذلك. وأقول 

للمؤلفين: شكرًا لكما على جهودكما لجمل هذا العالم أفضل, ولجعلي شخصًا أفضل!" . 
هاربيت اي. دومينيك. نائبة الرئيس الأولى لشئون المسئولية الاجتماعية 


للشركات في مجموعة شركات يو |س إيه إيه 


wal”‏ أوضح كل من بورج ومان أن إضافة قيمة إلى حياة الآخرين هي الطريق لتسلق 
سلم النجاح على الصعيد المالي؛ لذا ركز على إضافة قيمة إلى الآخرين؛ وسوف تحقق 
نجاحًا باهرًا". 
- فران تارکینتون. ظهير رباعي أدرج اسمه في قاعة مشاهير كرة القدم 
الأمري يكية. ومؤسس موقع GoSmallBiz.com‏ والرئيس التنفيذي له 


"لا أتذكر أنني قرأت كتابًا عن تحقيق النجاح على صعيد العمل التجاري والحياة في 
مثل قوة هذا الکتاپ . 
— جلوریا لورنج. مغنية وممثلة. ومؤلفة كتاب Coincidence Is 0005 Way of‏ 


Remaining Anonymous 


"یب رز هذا الكتاب جوهر ما يعنيه تحقيق النجاح في عالم الأعمال وفي الحياة کذلك. 
We ۰ ۶ .‏ 
ومن الواضح ان كلا من بورج ومان يفهمان كيف أن مساعدة الاخرین على تحقیق 
النجاح تساعدك أنت على نجاحك. إنني أرشح لك هذا الكتاب بشدة لتقرأه". 

دكتور ايفان ميزنر مؤلف الكتاب الأكثر مبيمًا Masters of Success‏ 


ومؤسس مؤسسة بي إن آي 


"أقول لهؤلاء الذين یستمتعون بقراءة القصص التى تتناول عالم الأعمال: ان هذا 
ي ل 


Soundview Executive Book summaries مدونة المحررı موقع‎ 


"ستساعدك هذه القوانين الخمسة على إنجاز أهدافك وتحقيق أحلامك/". 


The Psychology of Achievement GUS بريان تريسي. مؤلف‎ — 


"لقد ظهرت الرسالة المؤثرة التي تحض على الکرم. والخاصة بهذه القصة القصيرة 
والجميلة في الوقت المناسب؛ ففي عالمنا متسارع الوتيرة, نحتاج جميعًا إلى ما يذكرنا 
بالروح الإنسانية الحقيقية التي تشكل الأساس لأي نجاح؛ لذا ستحب هذا الكتاب!". 
نيدو كيوين: رئيس جامعة هاي بوينت 
ft‏ 
"إن هذا الكتاب هو تجسيد لمقولة: "إن الأشياء العظيمة تكون صفيرة الحجم' ؛ حيث 
إن الرسائل الموجودة داخل هذه الصفحات هي كنوز ستحب قراءتها مرارًا وتكرارًا 


الحياة . 


aceon 


توم هوبکنز, مولف كتاب كيف تتقن فن البيع 


5١‏ إن هذا الكتاب هو مزيج بين أقصوصة Jonathan Livingston Seagull‏ وكتاب 

الأعمال المسمى العادات السبع للناسن الأكثر فعالية”””*” ... فهو كتاب يرفع الروح 
المعنوية؛ وسيروق إلى القراء الذين يريدون إدخال العاطفة إلى مجال الأعمال, 
واضفاء حس أكثر شمولية بالمهمة إلى تلك الأْعمال . 


— مجلة ریتالینج إنسايت 


" یوضح هذا الكتاب السر الذي يعرفه الشخص الناجح: إن الشروة الشخصية هي 
النتيجة الثانوية لجعل العالم مكانًا أفضل". 
— بول زین بیلزر مؤتف كتاب The Wellness Revolution‏ الأكثر مبیفا 
والمستشار الاقتصادي للرئاسة الأمريكية مرتين 


مكتبة 


۷ متوافر لدی مكتبة جریر. 0 


** * * * متوافر لدی مكتبة جریر. 


"يترك هذا الكتاب انطباعًا جيدًا في المرة الأولى. وانطباعًا أفضل في المرة الثانية, 
عندما تدرك أن تلك القصة أعمق مما كنت تظنه في البداية . 
مجلة لايف إنشورانس سیلیذج 


"لقد أخن بورج ومان لعبة الأعمال المعقدة وقدماها بشكل واضح وهادف". 
_— فیلیب اي. هاریمان. موظف تأمينات معتمد . ومستشار مالي معتمد. ورئيس 
جمعية ملیون دولار روند تابل لعام ۲۰۰۷ 
a‏ 
"لقد كتب هذا الكتاب بمهارة وتم تيسيره للقارئ ليفهمه بكل سهولة ... إنه كتاب 
تتقيفي. وغني بالمعلومات. كما أنه ملهم ومدهش". 


www. Midwest Book Review.com موقع‎ — 
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القصة هي التي ارتقت بها من التحفیز البسیط إلى الالهام الحقيقي ۰ 
سکوت آلین: کاتب عمود بموقع «Fastcompany.com‏ والمولف المشارك 
لکتاب The Virtual Handshake‏ 


كتب آخری بقلم بوب بورج وجون ديفيد مان 
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أسئلة موجهة ail pall‏ واجاباتها ۱۳۹ 
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تتناول هذه القصة العطاء. والتأثير في حياة الآخرين. وتوسيع دائرة 
اهتماماتنا لتشمل الآخرين» وأن نكون موضع ثقة؛ ومستعدين دائِمًا للأخن 
بقدراستعدادنا للمطاء؛ ولا تقتصر تلك الصفات على أبطال القصص 
الخيالية الموجهة للأطفالء بل إنها وصف جيد للكثير من الأشخاص 
الرائعين الذين قابلتهم. 

وفي حين أنهم قد يكونون يعيشون ويعملون في دول مختلفة وفي مجالات 
مختلفة؛ فإنهم يتشاركون فلسفة عطاء واحدة. ويلقي هذا الكتاب الضوء 
على تلك الفلسفة. كما يوضح أنها أكثر من مجرد أسطورة: أو حكاية 
رمزية. أو أضغاث آحلام. فهي في الحقيقة المسار الذي يمكن للأشخاص 
أن يتبعوه في حياتهم اليومية. 

إن الناس يحتاجون إلى تصديق أن هذه الطريقة هي الطريقة التي 
يمكن أن يسير بها العالم بأسره: إن العيش في تلك الحياة مع التركيز على 
الآخرين واحتياجاتهم ليس مجرد هدف جميل فحسب. بل قد يكون أسلوبًا 
للحياة. وقد يؤدي إلى حياة حافلة غنية ومرضية. لكننا قد نشعر في كثير 
من الأحيان بالضغط جراء تلك الأصوات ( الخارجية منها والداخلية) التي 
تسخر مناء وتحاول دفعنا إلى الاستسلام» وتقول لنا: هذا عالم يأكل فيه 
القوي الضعيف؛ لذا فان عليك التركيز على احتياجاتك أنت فقط ووضعها 
في المقام الأول" . 


۰ 1 0 0 

وفي حين ان الكثيرين يفكرون في انفسهم قائلین: يمكنني بالتاکید 

أن أكون شخصًا معطاء بمجرد أن أحقق النجاح والاستقرار المالي! 
f‏ ۲ 1۲ " 

فإن بوب بورج و جون ديفيد مان يوضحان لنا في هذا الكتاب مفهوم 
الشخص المعطاء. ويقولان إن كونك معطاء في الحقيقة, هو السبيل الذي 

۰ @ و =« 2 a‏ ۰ 3 5 4 لفيا ons‏ ۰ ۰ 
النجاح. هذا بالاضافة إلى الکثیر من المفاهیم والأفکار الأخرى التي 
يلقيان عليها الضوء في هذا الکتاب. 

وعادة ما يفكر الكثيرون عندما يسمعون كلمة "كن معطاء في الجمعيات 

۱ زايا 

الخيرية ومنح التبرعات. ویفکرون في رد الجمیل بمجرد تحقیق النجاح 
المالي على الصعید الشخصي. ولکن هذا جانب واحد من جوانب العطاء. 
ویقصد يقت وجو" بعبارة "كن معطاءً" أن تکون شخصًا معطاء بکل 
ما تحمله الکلمة من معان. وما تفطیه من جوانب: أن تکون شخصا یمنح 
الأفكار. والانتباه, والرعاية» والترکیز, والوقت. والطاقة؛ أن تکون شخصًا 
یمنح الآخرين القيمة. 

لابد أن تفهم العطاء ليس کأسل وب من أساليب المقايضة. ولا 
کاستراتيجية لتحقیق التقدم. ولکن العطاء كوسيلة مرضية للحياة في 


حد ذاته. 


أريانا هافینجتون 


بعد فترة قصيرة من طرح هذا الکتاب, تلقينا خطابًا من رجل يدعى أرلين 
سورنسن, وهو المدير التنفيذي لإحدى شركات تكنولوجيا المعلومات 
العاملة في ولاية أيواء وكان قد نظم مؤتمرًا تحت عنوان المعطاء . ضم 
موظفين من أكشر من مائتي شركة تعمل في النشاط نفسه. وانطلاقًا من 
تلك الأفكار التي استلهموها من هذا الکتاب, توجه اثنان من المشاركين 
في المؤتمر إلى ولاية أخرى - على نفقتهما الخاصة - للمساعدة على إيجاد 
حلول إبداعية لزميل لهما كانت شركته على حافة الإغلاق. ونجت الشركة 
من الوقوع في الهاوية. وتمكنت من تحقيق أرباح هائلة في الربع التالي, 
ولقد فوجی الرجلان اللذان قدما الاستشارات لإنقاذ تلك الشركة حين 
اكتشفا أن ما تعلماه في أثناء هذه العملية قد ساعدهما على تعزيز النمو 
في شركتيهما آیضا. 

لقد كان كل ذلك - كما أخبرنا أرلين - نتيجة قراءته ' قصتنا الصغيرة 
التي تدور حول فكرة فعالة في مجال الأْعمال . 

ولم يكن أرلين هو الشخص الوحيد الذي أرسل إلينا تقريرًا كهذاء 
فقد بدأ الكثيرون في مجالات تجارية عدة إخبارنا بأن قصتنا قد غيرت 
من طريقتهم في إنجاز الأمور. ولقد أخبرتنا الفرف التجارية بأنها تبنت 
المبادئ التي وردت في هذا الكتاب. ودمجتها في الطريقة المهنية المتبعة 
للعمل في مجالاتها. وأنها أعطت نسخا من هذا الكتاب لأعضائها لمساعدة 
شركاتهم على تحقيق مزيد من النجاح. وتحدى أحد نوادي اللياقة 
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البدنية موظفيه DU‏ تیان باستمرار بتطويرات فعالة في العمل اعتمادًا على 
المبادی الأساسية لهذا الکتاب. وقد أبلغتنا إحدى الشركات القانونية بأنها 
استخدمت هذا الكتاب في تقديم مساعدة أكثر فاعلية في التغلب على 
الخلافات الزوجية. 

ولقد كان (ia‏ الكتاب في البداية مجرد كتاب عادي. ثم ما لبث أن 
أصبح حركة اجتماعيةء وفيه يناضل بطلنا جو للحصول على مزايا في عمله 
(بعض "النفوذ والتأثير" على حد تعبيره) وتساعده على ذلك المبادی التي 
يلقنه إياها معلمه. وتصف الطريقة التي يسير بها هذا العالم بالفعل. في 
مجالات حياتية أخرى بالإضافة إلى العمل وجوهر تلك المبادئ ( کلما 
أعطيت أكثر. أخذت آکثر ).ومع أن أمرًا کهذا لم يكن أول ما يتبادر إليه 
ذهن بطلناء فقد ساعده كثيرًا. وبعد فترة وجيزة من نشر الكتاب بدأنا 
نسمع عن الآباء والمعلمين ورجال الدين والمستشارين الذين طبقوا هذا 
الكتاب في مجالات العمل وفي الحياة كذلك. 

٠‏ أخبرنا معلم في مدرسة ثانوية في ولاية إنديانا بأنه كان يقرأ هذا 
الكتاب للصف الأخير في مدرسته؛ حيث اكتشف أنه ' يجهزهم 
جيدًا لتحسين أدائهم العلمي؛ وليكونوا أفضل في هذا المالم "؛ 
وأنه يفعل ذلك مع كل الخريجين منذ ذلك الحين. 

۰ بدأ رئيس ناد ريفي للصفوة في هيوستن في الاستمانة بهذا 
الکتاب لتدریب الفريق الاداري, للوصول إلى أعلى المستویات من 
التمیز ورضا الأعضاء. 

۰ عادت إحدى المفتربات في لندن إلى وطنها ليتوانياء وبد أت 
تنشي شركة النشر الخاصة بها ٠‏ حتی تتمكن من مشاركة هذا 
الكتاب مع أبناء وطنها بلفتهم. وقالت لنا: "إن كتابكم سيغير من 
دولتنا". 

لقد كتب لنا الكثيرون من الأشخاص من نوادي الكتب إلى المجالس 

التنفيذي ۰ ومن شركات القانون إلى دور العبادة. ومن شركات الطاقة إلى 
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دور رعاية المسنین؛ ومن مديري محلات البيتزا إلى أساتذة الدراسات 
العلياء لیخبرونا بأنهم قد استخدموا هذا الكتاب. إنهم لم يقولوا إنهم 
أحبوه. ولكنهم قالوا ما هو أفضل من ذلك. 

لقد قالوا إنه قد حقق النتائج المرجوة منه. 

لقد أخبرنا أصحاب الشركات بأن الكتاب قد ساعدهم على إنجاح 
الأعمال الخاصة بهم. ؛ وفي بعض الحالات شهدت الشركات التي تماني 
مشكلات تح ولا كاملا بعد تنفيذ ' 'القوانين الخمسة لتحقيق النجاح 
الباهر" التي يتعلمها "جو" في هذه الصفحات. وبدأت الشركات الكبيرة 
والصفيرة في استخدامه لتدريب فرق المبيعات وخدمة العملاء لتحقيق 
مزيد من المبيعات ولاسماد العملاء. وقد استفاد الكثير من الأشخاص من 
استخدامهم القوانين الخمسة لإحداث تأثير كبير في زواجهم. وطريقة 
تعاملهم مع أبنائهم. 

ويبدو أن كل ما سبق يشير إلى أن "الأسرار" الموجودة في هذا الكتاب 
لا بد أنها جديدة ومبتكرة بشكل مذهل؛ لكنها ليست كذلك على الإطلاق؛ 
فتلك الأفكار الموجودة في هذا الكتاب قديمة جدًا. وإحدى الرسائل التي 
نع ی اس ا ان 
التي اعتقدت دائمًا (أوتمنيت دائمًا) أنها الطريقة يقة التي تتم بها الأمور 
انني فقط لم أكن أعرف جيدًا كيف آصیفها في صورة کلمات" ۳۳0 
يطلع هؤلاء القراء على مفامرة جوء فإنهم يخبروننا بأنهم اكتشفوا شينًا 
ما كثيرًا ما عرفوا في داخلهم أنه صحيح: إنه على الرغم من أن هذا العالم 
قد يبدوفي بعض الاحیان مكانا يأكل فيه القوي الضمیف. فإن هناك 
مجموعة من المبادئّ الفاضلة والفعالة للفاية تعمل خلف ذلك المشهد غير 
النظامي. 

لكن لا تجمل كلامنا هو مصدرك الوحيد 

بعد أن تطلع على ما سيقوله جوومعلمه بندارء فإننا ندعوك إلى أن 
تكتشف مدى صحة كلامهما بنفسك. وطبق شرط بندار: اختبر كل قانون 
تقرؤه وانظر إلى ما یحدث. والمقصود بالاختبار - كما يخبر بندار تلميذه 
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جوفي الفصل ۲ - ليس التفكير فیه. وليس التحدث عنه. ولكن تطبيقه 
في حياتك". 
استمتع بوقتك وتمنياتنا الطيبة لك بتحقيق النجاح الباهر. 


بوب بورج وجون ديفيد مان 
اکتویر ۱۵ ۳۰ 


إنه يعمل بجد واجتهاد وبسرعة. متطلعًا إلى القمة. وقد كانت القمة هي ما 
يخطط للوصول إليه؛ فقد كان شابا طموحًا يسعى إلى الوصول إلى أعلى 


المراتب. 

ومع ذلك. كان يشعر في بعض الأحيان بأنه كلما عمل بجد أكثر وسرعة 
أكبرء ابتعد عن تحقيق أهدافه آکثر» فبالنسبة إلى هذا الشخص العملي 
المتفاني كان الأمر يبدو كأنه يبذل الكثير من الجهد دون تحقيق الكثير من 
النتائج المرضية. 

وفي خضم مشاغله, لم يكن يملك الكثير من الوقت للتفكير في هذه 
الممضلة. خاصة في يوم کهذا. يوم الجمعة. حيث لم يتبق سوى أسبوع على 
انتهاء ربع السنة, وحلول موعد تسليم نهائي؛ وهو لا یستطیع ألا يفي بهذا 
الموعد النهائي. 


ag ally‏ وفي الساعات الأخيرة من فترة ما بعد الظهيرة, قرر جو أن يطلب 
المساعدة؛ لذا قام بإجراء مكالمة هاتفية. لكن المحادثة لم تكن تسیر 
على ما يرام. 

قال: فلتخبرني‌یا كارل بأنك لا تقصد ما تقول ... , وأخن جونفسًا 
عميقا حتى يخفي نبرة اليأمس البادية في صوته, وتابع: "نيل هانسن5! 
من نيل هانسن بحق السماء؟ ... حسنًا انني لا أهتم بما يعرضه عليك, 


۷ 
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فإننا قادرون على تحقيق تلك المواصفات ... انتظر پا كارل! إنك تدين لي 
بممروف! وأنت تعرف ذلك! من الذي قدم إليك حلا لمشكلتك في حساب 
هودجیز؟ کارل, انتظر ... كارل!". 

وضغط جو على زر انهاء المکالمة في هاتفه اللاسلكي» وحاول جاهدًا 
أن يضع الهاتف برفق. ثم أخذ نفسًا عمیقا. 

كان جويقوم بيعض المحاولات البائسة لتولي حساب خاص بعميل 
كبير. ذلك الحساب الذي كان يشعر بأنه يستحقه بشدة: إنه الحساب الذي 
يحتاج إليه إذا أراد أن يحقق للشركة حصة الأرباح التي عليه تحقيقها في 
الربع الثالسث» وكان جوقد فشل في تحقيق حصة الأرباح الخاصة به في 
الربع الأول وفي الربع الثاني. وبالنسبة إلى الشركة, فان هذين خطآن ... 
ولم يكن جو يريد أن يفكر في الخطأ الثالث. 

سألته إحدى زميلات العمل قائلة: Sym”‏ هل أنت بخیر؟" . طالع جووجه 
زميلته في العمل ميلاني مائیوز الذي يبدو عليه القلقء انها إنسانة حسنة 
الني ة, ولطيفة؛ الأمر الذي جمله يشك في آنها ستستمر وقتّا طویلا في بيئة 
تنافسية كتلك البيئة الموجودة في الطابق السابع حيث يعملان معا. 

esi قال:‎ 

فسألته: "هل كارل كيلرمان هومن كان على الهاتف؟ هل كانت المكالمة 
بخصوص الحصول عن معلومات بشأن الحساب الكبير؟ . 

تنهد قائلا: "نعم". 

لم يكن جویحتاج إلى أن يشرح al‏ فالجميع يعرضون من کارل 
كيلرمان. إنه وسيط تجاري يبحث عن الشركة المناسبة لتتولى شئون 
حساب كان جو يطلق عليه اسم الحساب الكبير المهم. 

ووفمًا لكارل؛ فإن رئيس الشركة صاحبة هذا الحساب الكبير لا يعتقد 
أن شركة جوتمتلك التأثير والنفوذ لإبرام هذه الصفقة, والآن يعرف جو أن 
هناك شخصًا لم يسمع عنه من قبل قد تقدم وعرض ثمنا أقل من الثمن 
الذي عرضه جوء وبمواصفات أفضلء وادعى كارل أنه لا يستطيع أن يفعل 
أي شيء حيال ذلك. 


الشخص العملي 
HF *‏ " 
واسترسل جو قائلا: لا اصدق ما يحدث 5 
قالت ميلاني: "إنني آسفة للفاية يا جو". 
att‏ . 0 0 1 
وتابع: أحيانا ما تتمکن من ركوب الأمواجء او تفرقك ... « وابتسم 
ابتسامة وائقة. في حين أن كل ما كان يشغل تفكيره هو ما قاله کارل. وحينما 
عادت ميلاني إلى مكتبها. جلس جو غارفا في أفكاره... النفوذ والتأثير ... 
وبعد مرور عدة دقائق نهض عن مقعده وتوجه إلى مكتب ميلاني؛ وقال: 


استرسل قائلا: "هل تتذكرين الحديث الذي دار بينك وبين جوس منذ 
فترة بسيطة, لقد كنتما تتحدثان عن خبير استشاري كبير سيلقي محاضرة 
في مکان ما الشهر المقبل؟ لقد أطلقت عليه اسم كابتن أو شيئًا من هذا 
القبيل؟". 

ابتسمت ميلاني قائلة: ' بندار. ويطلق عليه الرئیس ". 

فرقع جو أصابعه. وقال: إنه هوا إنه هوذلك الرجل. ما اسمه 
بالكامل؟" . 

قطبت ميلاني حاجبيها وقالت: لا أعتقد أن ... . شم هزت كتفيها 
واسترسلت فقائلة: y"‏ أعتقد أنني قد سمعت أحدًا يذكر اسمه کاملا, 
فالجميع ينادونه بالرئيس أو بندار فقط. لماذا تسأل؟ أتريد أن تحضر تلك 
المحاضرة؟" . 

0 ۴۶ 1۱ ۰ زايا 3 

أجابها قائلا: نعم ... قد آحضرها GU‏ جو لم يكن مهتمًا بحضور 
محاضرة يفصله عن تاريخ إلقائها شهر كامل؛ فلقد كان مهتمًا بشيء واحد 
فقطلا بد أن يحدث يوم الجمعة المقبل. عندما يقترب الربع الثالث من 
الانتهاء. 

قال جو: انني أعتقد أن هذا الرجل مهم للفاية, أليس كذلك؟ لا بد 
لحساب كبرى الشركات وأفضلها. أليس كذلك؟ إن له نفودٌ | كبيرًا . إنني 
أعرف أننا يمكن أن نتولى هذا الحساب الکبیر لكنني أحتاج إلى شيء 


5 


الفصل الأول 


يقنع الطرف الآخر بأنني الأحق بالصفقة: إنني أحتاج إلى شيء يمنحني 
أفضلية. أتعرفين كيف يمكن لي الاتصال بمكتب ذلك الرئيس5". 

نظرت ميلاني إلى جو كأنه يقترح مصارعة دب أشهب, وقالت له: "هل 
ستتصل به تلیفونیا مباشرة5!". 

هز جو كتفيه قائلا: بالتأكيد. ولم ل٩".‏ 

هزت ميلاني رآسه ا. وقالت: "لیس لدي أية قكرة عن كيفية التواصل 
معه. لم لا تسأل ere‏ . 


وفي طريقه إلى مکتبه. كان ج و يتساءل كيف تمكن جوم من أن يحتفظ 
بوظيفته هذه الفترة الطويلة في کلاسون - هيل تراست؛ إنه لم يره قط 
يقوم بأي عمل حقيقي. لکن جوس له مكتب مغلق خاص به؛ في حين أن جو 
وميلاني وعشرات الموظفين يتشاركون مساحة مكتبية مفتوحة في الطابق 
السابع؛ ويقول بعض الأشخاصص إن امتلاك جوس مكتبًا خاصًا به يعود إلى 
أقدميته في هذا المكان» بينما يقول آخرون إنه بسبب جدارته. 

ووفمًا للشائعات المنتشرة في المكتب. فإن جوس لم يتمكن من بيع 
حساب واحد منذ سنوات. وأن القائمین على إدارة الشركة أبقوه في مكانه 
لطول خدمته في الشرکة؛ وكانت هناك شائعات أخرى على النقيض تمامًا 
من الشائعات السابقة؛ وهي تقول إنه كان ناجحًا للفاية في أيام شيابه؛ وهو 
الآن شخص غريب الأطوار يمتلك ثروة طائلة ویخبی ملابين الدولارات في 
فراشه, بينما يعيش الحياة العادية التي يعيشها أي شخص ينتظر التقاعد. 

ولم يكن جو يصدق كل تلك الشائمات, لقد كان متأكدًا من أن جوس 
قد جلب بعض الحسابات: لكن من الصعب تصوره كأنه نجم في عالم 
المبیعمات. ويب دو جوس من هيئته كأنه مدرس لغة إنجليزية في مدرسة 
ثانوية, كما آنه یذ کر جو بظبیب قروی elite‏ أكثر منه رجل آعمال. ویبدو 
بأسلوبه السهل المتمهل ومحادثاته الهاتفية الطويلة غير المترابطة مع 
العملاء المحتملين ( تلك المحادثات التي تتناول كل الأمور عد/ العمل) , 
وبإجازاته الممتدة الفريبة كذكرى لماض بعيد. 


الشخص العملي 


انه يبدو بصعوبة كأنه شخص مثابر. 
وقف جو أمام الباب المفتوح لمكتب جوس. ثم قرع الباب بلطف. فقال 
جوس: ‏ ادخل يا جو . 
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كان رد جوس: "هل تريد أن تتصل بمكتبه في الحال. وتحاول الدخول لرؤية 
الرجل نفسه؟ . بينما يقلب بعناية في حاملة بطاقات العمل الكبيرة الدوارة 
الموجودة أمامه» جتی وجد بطاقة ذ ات شکل ممیز» كان يبحث عنها. وكتب 
رقم الهاتف على قصاصة من الورق, ثم أعطاها جو. وأخذ يشاهد جووهو 
يأخذ الورقة منه. ويتصل بالرقم من هاتفه اللاسلكي. 

وتحدث جوفي الهاتف قائلا: "يوم الجمعة بعد الظهر؟ . وابتسم 
ابتسامة عريضة. واسترسل قائلا: نعم. هذا ما سأفعله بالضبط". 
طموح. Lily‏ معجب بذلك" ؛ ثم نظف غلیونا في يديه وهو شارد الذهن» وتابع 
قائلا: "إذا كان هناك أي شخص مثابر في هذا العالم فهو أنت". 

تأثر جو بتلك الکلمات, وقال له: شکرا يا جوس . وعاد إلى مكتبه. 

زايا 
Laing‏ يتجه جوالی مكتبه. سمع جوس يقول من خلفه: لا تشكرني 
H~‏ 

الان . 

بعد رنة جرس واحدة. جاء صوت مرح لسيدة محييًا جو وقد عرفت 
تلك المرأة نفسها بأنها بریندا. وقدم جونفسه وأخبرها بأنه يريد مقابلة 
الرئیس. Ling‏ نفسه لمواجهة مماطلتها. 

لكنها صدمته؛ حيث قالت له: ' بالطبع يمكنك أن تقابله. هل يمكنك أن 
تأتي صباح الغد". 

قال متلعثمًا :'غدًا5 في يوم السبت؟". 

قالت: نعم. إن كان يناسبك ذلك. هل الثامنة صباحًا وقت مبکر۹ . 

اندهش جوللفاية وقال: ألا... آه. ألا تحتاجين إلى تنسيق الأمر 
معه أولا؟" . 


الفصل الأول 


أتاه صوتها الناعم قائلا: "لا حاجة إلى ذلك. غدًا صباخا ميعاد مناسب 
بالنسبة إليه". 

ساد الصمت فترة وجيزة, فلقد كان جو يتساءل إذا ما كانت قد خلطت 
بینه ونين شخص آخر. شخص ما یعرفه بندار جیذا وتمكن في النهاية أن 
ينطق قائلا:' سيدتي. . آنت تعلمین أن هذه هي المرة الأولى التي سأقابله 
فیها, أليس "GANS‏ 

أجابته بصوت مرح: ' بالطبع. لا بد أنك قد سمعت عن براعته. Le gh‏ 
يطلق عليه سر المهنة. وتود معرفة المزيد عن ذلك" . 

أجاب قائلا: "نعم. إن الأمر كذلك". وتساءل في نفسه: سر المهنة؟ هل 
هو مستمد لمشاركة سر مهنته؟ إنه لا يكاد يصدق حظه السعيد. 

قالت بريندا: سوف يقابلك في الوقت المحدد. وإذا وافقت على 
شروطه بعد ذلك سيحدد لك مواعيد إضافية ليعرفك السر". 

شمر جو بالحزن. وفكر في نفسه: شروط؟ . لقد كان واثقًا بأن هذه 
الشروط" تتطلب رسومًا استشارية باهظة. أو عربونًا لا يقوى على تحمله, 
حتى إن استطاع تحملها , فإن الأمر قد يتطلب الحصول على شهادات عالية 
لا یملکها جو بالطبع. هل الأمر يستحق منه المثابرة والاستمرار؟ al‏ أن عليه 
أن يحد من خسائره ويجد وسيلة مناسبة للتراجع؟ 

لكنه أجاب قائلا: بالطبع» وما شروطه؟". 

قالت وهي تضحك: "عليك أن تسمعها من الرجل العجوز مباشرة". 

دون جو العنوان الذي أعطته oly!‏ وغمغم بالشكر وأنهى المكالمة. هل 
سیقابل في أقل من أربع وعشرين ساعة ذلك الشخص الذي أطلقت عليه 
اسم الرجل العجوز؟ 

ولماذا ضحكت عندما قالت له Gulls‏ 


۱۳ 


وصل جو في صباح اليوم التالي إلى العنوان الذي أعطته إياه برينداء ودخل 
بسيارته إلى منعطف دائري» ولم يستطع أن يمنع نفسه من الانبهار وهو 
يوقف سيارته؛ ورفع عينيه إلى ذلك القصر الذي اسْتُخُدمَت الأحجار 
الجميلة في بنائه. والمكون من أربعة طوابق: وأطلق صفيرًا خافتّا. وفكر في 
نفسه كم هو قصر رائع. إن الرجل يملك (gai‏ بالفعل. 

كان قد جمع معلومات عن الرجل في الليلة الماضية. فلقد عرف في تلك 
الساعة التي قضاها على الإنترنت بعض الأمور الرائعة عن ذلك الشخص 
الذي كان على وشك مقابلته. 

وكآن لجل اة باشم الزایس هار es eat oe‏ ج 
للفاي 8 في إدارة مجموعة كبيرة من الشرکات. وقد تقاعد الآن تقريبًا من 
ادارة شرکاته الخاصة, مكرسًا I‏ و ماو بو 
الكثير من المديرين E‏ ا ا ۱ 
یستمینون بخدماته. والكثير من الشركات كانت تستعين به متحدثا رئيسيًا 
في الأحداث المهمة الخاصة بهاء لقد أصبح بمنزلة الأسطورة؛ وقد أطلق 
عليه في إحدى المقالات لقب السر الخفي في عالم الأعمال". 

وحدث جونفسه قائلا: "یا لهذا النفوذ الذي يمتلكه هذا الشخص(. 


۳ 5 " 2 1 
اتی صوت یقول: مرحبا یا جوا . 


الفصل الثاني 


كان هناك رجل نحيل الجسم ذو شعر أسود تتخلله بمض الشعيرات 
البیضاء. وقد مشطه بعناية. يرتدي قميصًا أزرق باهتاء وستزة Ayala‏ 
وسروالا ضيًا ذا لون رمادي, يقف أمام باب كبير مصنوع من البلوط. 
وخمن جو أنه في بداية الستینات. أو ربما في أواخر الخمسينات؛حيث لم 
يستطع التوصل إلى عمره من خلال بحثه على الإنترنت. 

وقد كان مقدار ثروته بالضبط أمرًا آخر لم يستطع التوصل إليه عبر 
الانترنت. لكن على أية حال كانت هائلة: وكان ذلك القصر الذي يشبه 
القلعة يؤكد انطباعه, كما يؤكده ذلك المظهر الفخم الرائع الذي يظهر به 
هذا الرجل. ولقد كان واضحًا من تعبيراته المشرقة أن ترحيبه ينطوي على 
مشاعر صادقة, وليس مجرد تعبير مجازي. 

قال جو: صباح الخیر يا سيدي. شكرًا على تخصيصك وق لرؤيتي . 

ابتسم بندار ابتسامة عريضة وه ویصافحه بقوة, وقال: "على الرحب 
والسعة, وإنني أشكرك للسبب نفسه . آجابه جو بابتسامة مرتبكة وتساءل 
في نفسه: "لماذا يشكرني؟". 

قال له مضيفه وهويقوده عبر ممر صخري صفیر يصل إلى جانب 
القصر: فلنذهب إلى الشرفة لتناول كوب من القهوة الشهيرة التي تعدها 
راتشیل. هل أنت مندهش من وجودك هنا" . 

اعترف جوقائلا: "في الحقيقة؛ نعم إنني مندهش. إنني لأتساءل كم 
أسطورة من بين أساطير عالم الأعمال يفتحون منازلهم لاستقبال شخص 
غريب صباح يوم السبت؟ . 

أومأ بندار برأسه بينما يسيران في الممر قائلا: "في الحقيقة إن 
الأشخاصص الناجحين يفعلون ذلك طوال الوقت. وكلما كانوا أكثر نجاخاء 
كان لديهم استعداد كبير لمشاركة أسرارهم مع الآخرين". 

ly yn La‏ وهویحاول جاهتا آن یصدق آن ما یمدث الآن يي 

نظر إليه بندار نظرة day paw‏ وابتسم مرة آخری, قائلا: "قد تکون 
المظاهر خادعة يا جو بل إنها غالبا ما تکون کذلك بالفعل . 
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وسارا لدقيقة قبل أن يسترسل بند ار قائلا: "لقد ظهرت ذات مرة في 
برنامج لاري كينج. مقدم البرامج الإذاعية والتليفزيونية, أتعرفه؟". 

أوما جو براسه. 

استرسل بندار قاتلا "وآردت أن آتأکد من صحة بعض ملاحظاتي 
عن بعض المشاهیر منه. فقد قایل العديد من الشخاصن المشهورین 
والناجحین ممن یتمتعون بتأثیر کبیر ۰ فسألته: هل ضيوفك لطفاء حقيقة 
كما يبدون يا لاري؟ حتى هؤلاء النجوم الکبار؟ فرمقني بنظرة ثم J‏ 
"إن أكثر الأمور إثارة للاهتمام هي أنهم كلما كانوا أكثر شهرة. کانوا أكثر 

ae 

وكان هناك شيء ما في صوت بندار الخشن الذي كان يشع بالدفء أراح 
جو منذ اللحظة الأولى لسماعه إياه. ولقد حدد الآن هذا الشيء: إنه صوت 
يشبه صوت الراوي. 

واسترسل بندار قائلًا: "شم فکر لاري لحظة فیما قاله تابع بمدها 
كلامه قائلًا: ' أعتقد أن أي شخص يستطيع أن یصل إلى مستوی معين من 
النجاح دون أن يكون میا على نحو خاص, لكن لكي يحقق درجة أكبر من 
النجاح. ولكي يحقق النجاح الباهر الذي نتحدث عنه .لا بد أن يوجد بداخله 
شيء ممیز. شيء صادق . 

وعندما وصلا إلى المنضدة الموجودة بالشرفة. نظر جو حوله, وأمسك 
نفسه عن أن يصدر شهقة عالیة؛ حيث تقع خلف المدينة التي تمتد 
أسفلهم إلى ناحية الف رب مجموعة من الجبال الطويلة المتموجة. التي 
يفطي نصنها تلك السحب البیضاء. وقد حبس جو آنفاسه بعد رؤية هذا 
المنظر. 

وجلسا. وظهرت تلك الفتاة الشابة التي دعاها بندار براتشيل وهي 
تك تام مليئًا بقهوتها '"الشهيرة" . وبيتما كانت تسب القَهوةٌ لما 
سرح جو بخياله مفكرًا: "لن تصدقني سوزان عندما أحكي لها ما رأيته في 
هذا المكان ٠"‏ فلقد أخبر زوجته فقط بأنه ذاهب لمقابلة عميل محتمل" . 
وابتسم وهو يتخيل الملامح التي ستضيء وجهها عندما تسمع بمفامرته. 
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الفصل الثاني 


11 
قال جو: إن لاري كينج شخص مشهور للفاية. ومن الرائع مقابلة 


. San 
. المراهنات. ولكنني إن كنت سأفعل. فهل تعرف على ما سأراهن؟"‎ 

هز جو رأسه نافیا. 

۰ ۶ woof 

استرسل بندارقائلا: كنت ساراهن على أن فهوتها ستكون مشهورة 
في جميع أنحاء العالم: فراتشيل شخصية متفردة slate‏ ومع أنها تعمل 
لدينا منذ نحوسنة, فأنا أتوقع أنها ستتركنا عما قريب؛ إنني أشجعها على 
تأسیسی سلسلة من المقاهي؛ لأن القهوة التي تعدها رائمة للفاية, ويجب أن 

1 

تشاركها مع العالم . 

مال جو إلى الأمام» وعدل من جلسته؛ فبدا كأنه يحدث صديقًا قديمًاء 
وقال: "إنني أفهم ما تقصد. إن تمكنت من عمل ذلك على نطاق صناعي. 
فستتمكنان من تحقيق نجاح كبير". وعاد واتكأ على مقعده, وارتشف رشفة 
أخرى من قهوته. 

وضع بندار فنجانه, ونظر إلى جو متأملا : وقال: 

"في الحقيقة يا جوفي تلك الفترة الوجيزة التي قضيناها Lae‏ هذا 
الصباح اكتشفت أنني وأنت لنا نهجان مختلفان فيما يخص تكوين الثروة. 
فإذا ما أردنا أن نعمل معّاء فإننا بحاجة إلى البدء في سلك الاتجاه نفسه. 
فإذا لاحظت ما قلته. فستجد أنني قلت إنها یجب أن تشاركها مع العالم أما 
أنت فقلت تحقيق نجاح کبیر " هل تدرك الفارق؟". 

ع و 0 11 

لم يكن جو متأكدا هل کان فهم قصده al‏ لاء لكنه تنحنح وقال: نعم ... 
آعتقد ذلك" . 

ابتسم بنداروقال: "أرجوك لا Gud‏ فهمي؛ فلا يوجد أي خطأ في جمع 
المال. أو تکوین ثروة كذلك. کل ما في الأمرء إنها ليست هدفا یجعلك 
ناجحًا". وبمجرد أن قرأ الحيرة البادية على وجه جو حتی أومأ برأسه 


السر 


ورفع يده إلى أعلى إشارة على أنه سيشرح له الأمرء وقال: نك تريد أن 
تفهم معنى النجاح, أليس كذلك؟ . 

PR ee أونا‎ 

فقال بندار: "حستا. سأشاركك سر المهنة الخاص بي OW‏ 

وانحنی بندار إلى الأمام قلیلا, وقال كلمة واحدة بلطف: 

"العطاء". 


انتظر جو أن يقول بند ار cts pall‏ ولكن من الواضح أن هذا هو كل شيء. 
Wis e11‏ 


فقال جو: أستميحك Woe‏ . 

ابتسم بندار. 

وتساءل جو مكررًا کلامه: "العطاء؟ . 

أومأ بندار برأسه. 

فقال جو: "هل هذا هوسر نجاحك؟ هل هذا هو سر المهنة الخاص 
بك؟ المطاء؟". 

قال بندار: نعم". 

قال جومرتبكا: "آه. حستاء هذا ... هذا ...". 

قال بندار ما يظن أنه يدور في رأس جو: "هذا أبسط مما ينبفي. حتى 
إن كان هذا هوسر المهنة الخاص بك فعلا. وان كنت أظن أنه لا يمكن أن 
يكون WAS‏ , ثم سأل جو: "هل هذا ما تفكر فيه؟". 

اعترف جو بخجل قائلا: "شيء من هذا القبيل". 

Lagl‏ بكد اإقاكلا: يب دي معظم النامی رد الفمل‌هذا: طن الحقیقة 
یضحك معظم الناس عندما یسمعون أن سر النجاح هوالعطاء . وتوقف 
شم استرسل قائلا: "ولكن إذا فكرت في الأمرء فستجد أن معظم الناس لم 
يحققوا درجة النجاح التي كانوا يأملون في تحقیقها . 

لم يستطع جو أن يجادله في هذه النقطة بالتأكيد. 

واسترسل بندار قائلا: یتعامل معظم الأشخاص بعقلية تطلب من 
الموقد أن يمنحهم الدقه آولاء وبمدها یلق ون فيه بعضن الأخشاب, 
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الفصل الثاني 


أو يطلبون من البنك أن يمنحهم فوائد على المال. ویعدها یضمون الودائع. 
ولكن الأمر ليس كذلك بالطبع". 

ات حو aut‏ شهار اد یل البنطق الذي يبني عليه بندار أمثلته. 

واسترسل بندار قائلا: لا یمکنك أن تسیر في اتجاهین مختلفین في 
وقت واحد. فمحاولة تحقیق النجاح مع جعل هدفك هو تکوین ثروة تشبه 
قيادة السيارة على الطریق السریم بسرعة ۱۰۰ کیلومتر في الساعة وأنت 
تنظر فقط إلى مرآة الرؤية الخلفية . ثم رشف رشفة آخری متأنية؛ وانتظر 
ان یستوعب جو الامر. 

وشمر جو بأن رأسه يسير بسرعة ۱۰۰ کیلومتر في الساعة على الطریق 
السریم؛ ولکن إلى الخلف. ثم بدأ يقول متمهلا: "حستا. أنت تقصد أن 
الأشخاصص الناجحين يصبون تركيزهم على ما ... يعطونه الآخرين, 
ويشاركونه معهم. وما إلى ذلك" . وعندما رأى بندار یومی برأسه استرسل 
قائلا: (aay‏ هو سر نجاحهم. أليس کذلك؟۹ . 

صاح بندار قاثلا: "بالضبط, ها نحن سيران في الاتجاه نفسه( . 

قال جومتسائلا: "ولکن ... بهذه الطريقة, ألن يستفلك الکثیر من 
الناس؟ . 

وضع بندار فنجان القهوة. ومال إلى الأمام. قائلا: "يا له من سؤال 
ممتاز! لقد Lis‏ معظمنا على رؤية العالم باعتباره مكانا للقیود. بدلا من 
رؤيته باعتباره مكانًا Ube‏ بالکنوز التي لا تنضبء وباعتباره مكانا للتنافس, 
بدلا من رؤيته باعتباره مكانا للتماون الخلاق ؛ لكنه رأى جووقد ارتسمت 
علامات الحيرة على وجهه مرة آخری. فقال ما یظن أنه يدور في رأسه: بل 
إنه عالم يأكل فيه القوي الضعیف. فنحن جميفًا نبدو مهذبین في الظاهر. 
لكن علینا أن نواجه آنفسنا بالحقيقة. جمیعنا يعمل لمصلحته فحسب , ثم 
سأل جو قائلا: "هل هذا هو ملخص ما ترید قوله؟" . 

آقر جو بأن هذا هوملخص ما كان يريد قوله بالتأکید. فهذا ما كان 
یعتقده على al‏ حال. 


۱۸ 


السر 


قال بندار: حستا. هذا غير صحیح بکل بساطة. . لاحظ بندار نظرة 
جوالمتشککة؛ لکنه تابع قائلا: هل سمعت أحدًا من قبل یقول, إنك لا 
تستطیع دائمًا الحصول على ما ترید, أتعرف هذه الأغنية الشهيرة؟". 

ابتسم جوابتسامة عريضة, وقال: آظنها احدی أغنيات فرقة رولینج 
ستونز, أليس کذلك؟ . 

ابتسم بندار وقال: "في الواقع أعتقد أن الناس کانوا يقولون ذلك قبل 
أن یفنیها ميك جاجر. ولکن نعم هذه هي الفكرة العامة" . 

قال جو: "لا تقل لي إن هذا ليس صحيحًاء هل ستقول لي إننا نحصل 
على ما "Gag yi‏ 

قال بندار: ' بلى؛ إنه صحیح؛ انك لا تستطيع الحصول على ما تريد 
عادة في هذه الحياة, ولكن" abs‏ انحنى إلى الأمام مرة آخری, وقال بنبرة 
ناعمة مؤكدًا عبارته: "دعني أخبرك Ly‏ تحصل عليه بالفعل؛ إنك تحصل 
على ما تتوقعه' . 

قطب جو حاجبيه مرة أخرى محاولا أن يختبر عقلیّا صحة تلك الفكرة 
الأخيرة التي قالها. 

ورجع بندار إلى الخلف. وارتشف رشفة من فهوته. وقطع ذلك الصمت 
الذي ساد لدقيقة بقوله: 

"يمكننا أن نقولها بطريقة أخرى: إنك تحصل على ما تركز عليه. هل 
سمعت ذلك التعبير من قبل ابحث عن المتاعب وسوف تجدهاة"" . 

أومأ جوبرأسه, فتابع بندار قائلا: 

"هذا الأمر صحیح. وهولا ينطبق على المتاعب فقط. بل ينطبق على 
كل شيء. ابحث عن الصراعات وسوف تجدهاء وابحث عن الأشخاص 
الذين يستغلونك: وسيقومون بذلك بالفمل, وانظر إلى العالم باعتبازه 
عالما يأكل فيه القوي الضعيف. وستجد دائمًا شخصا أكثر شراسة منك 
ينظر إليك كأنك وجبته المقبلة. وابحث عن أفضل الصفات الموجودة في 
البشر. وستدهش من عدد الأشخاص ذوي المواهب. والذکاء, والتماطف. 
والنية الحسنة". 


الفصل الثاني 


وأردف: "في نهاية المطاف, هذا العالم يتعامل معك بالطريقة ال 
تتوقعها تقريبًا '". 

وضمت بتدار للحظة لكي يترك حوس عله الفكرة» ويضيف هو 
غیرها. ثم استرسل قاثلا: 

"في الحقيقة يا جو. إنك ستدهش من علاقتك الوثيقة Lay‏ یحدث لك . 

وتوقف جو لحظة لیلتقط أنفاسه» ثم قال الفکرة التالية ببطء. كأنه 
یفکر بها بصوت مرتفع: "إذن» أنت تقصد أن الا خرین لا یستفلونك لأنك 
لا تتوقع منهم القیام بذلك؟ وأنك إذا لم ترکز على الأنانية والجشع؛ فلن 
يكون Lag!‏ أي تأثير فيك. حتى إن كانتا صفتين أصيلتين فيمن يحيطون 
بك؟". ولما استوعب الفكرة, وبدت له منطقية. قال: بالضبط كما يحدث 
مع جهاز المناعة السلیم. تحيط به الأمراض من كل مکان, لكنه لا يصاب 
بهاء أليس كذلك؟" . 

ومضت Lie‏ بندار وقال: "هذا رائع! il‏ مثال متقن"؛ ثم استرسل وهو 
يدون تلك المقولة في مفكرة صغيرة أخرجها من جيب سترته؛ قاثلا: "لا بد 
أن آدون تلك المقولة. هل تمانع إذا استخدمت تلك المقولة الرائعة 

أومأ جوبغرور قائلا: "لا أمانع Nl‏ فلتستخدمهاء إن لدي الكثير من 
تلك المقولات الرائعة . وتوقف لحظة, ثم أضاف قائلًا: "على الأقل هذا ما 
تقوله لي زوجتي دائمًا". 

انفجر بندار بالضحك, وهو يدخل مفكرته إلى جيب سترته الخفي. 
ووضع يديه على رکبتیه. ونظر مباشرة إلى ذلك الشاب قائلا: 

"أود يا جو أن أقوم بشيء ما معك. أود أن أريك ما أسميه أنا القوانين 
الخمسة للنجاح الباهرء وإذا كان بإمكانك تخصيص وقت قصيرء لنقل في 
کل یوم لمدة آسبوع . 

تمتم جوفائلا: "حقًاة لمدة آسبوع؟ آنا ... آنا لا آعرف کم من الوقت 
يمكنني أن أخصص .. 


السر 


لوح بندار بيده ببعض الفموض, وکأنه یود أن یقول إن الوقت لا قيمة له. 
وقال: لا توجد هناك أية مشكلة, فكل ما نحتاج إليه هو ساعة في الیوم. 
الساعة المخصصة لاستراحة الفداء. هل تأخذ استراحة غداء أم "GM‏ 

أومأ جو برأسه في ذهول؛ لم يكن يصدق أن ذلك الرجل سیقابله كل 
يوم لمدة آسبوع. وأنه سيفضي dull‏ بتفاصيل سر المّهنة القيم الخاص به!. 

واسترسل بندار قائلا: "في البداية يجب عليك أن توافق على شروطي". 


شعر جوبالاحباط. الشروط, لقد نسي أمر تلك الشروط تمامًا؛ فلقد 
قالت له بريندا إنه سيتمكن من تحديد مواعيد مع بندار بعد الموافقة على 
الشروط. 

ابتلع جو ريقه وقال: "إنني لا أملك Lis‏ المال الذي J‏ 

رفع يديه مقاطعًا إياه ليقول: "لا تقلق من فضلك, فالأمر ليس كذلك ". 

بدأ جو التحدث قائلا: "إذنء هل أحتاج إلى التوقيع على اتفاقية لعدم 

is) sh 

الإفصاح أم ٩.‏ ۱ 

انفجر بندار ضاحكاء وقال: "كلاء كلاء ليست هناك حاجة إلى توقيع 
اتفاقية لعدم الافصاح. بل الأمر عكس ذلك تمامًاء لقد أطلقت على تلك 
القوانين الخمسة اسم سر المهنة الخاص بي؛ لا لأنني لا أريد من الآخرين 
أن يعرفوها. بل إنني آهدف إلى عكس ذلك لقد أطلقت عليها اسم سر 
المهنة حتى أحفز لدى الآخرين الرغبة في البحث عنهاء واكتشافها. 
وإضفاء القيمة المناسبة عليها؛ فاسم كهذا سيحفزهم على ذلك" .. 

بدا أن جولا يفهم الفكرة. فقال: معذرة۹". 

ابتسم بندار وقال: "ان كلمة سر تعني في الأصل شيئًا ما ثمينًاء وعزيرًا, 
وذا قيمة. وممیزا؛ نظرًا إلى قيمته الخاصة. في الحقيقة. إن كان بإمكاني 
إنفاذ إرادتي» فان الجميع سيعرفون هذه القوانين الخمسة . 

شم أضاف قائلا: "في الحقيقة؛ إن هذا هو السبب الذي جعلني أضع 
تلك الشروط هنا. إنه شرط واحد في الحقيقة. هل أنت مستعدة" . 


أومأ جو برأسه. 8 
مكتبة 


۳۱ 


الفصل الثاني 


استرسل بندار قائلا: "إنني أريد منك أن توافق على أن تختبر صحة 
كل قانون أعرضه أمامك عبر تنفيذه وتجريبه بشكل فعلي. ليس عن طريق 
التفكير فيه. أوعن طريق التحندث Ade‏ ولكن من خلال تطبيقه على 
حياتك . 

بدأ جو يبدي موافقته. لكن بندار أوقفه واسترسل قائلا: 

"وهذا ليس كل شيء؛ يجب عليك أن تطبق كل قانون في الحال, في 
اليوم نفسه الذي تتعلمه فيه . 

نظر جو إلى بندار ليتحقق هل كان يمزح أم لاء وقال: "حمّاة هل علي 
أن أفعل ذلك قبل أن أذهب إلى النوم في تلك الليلة5 وان لم Sail‏ فهل 
سيضرني هذا القانون بشكل ما٩‏ ". 

ابتسم بندار: "کلا. أنت محق في هذا ؛ لن یستطیع القانون إصابتك 
ch‏ ضررء لکن إن لم تلتزم بشرطيء فلن نعقد المزید من الاجتماعات". 

تلعشم ج وقائلا: "ولکن .لا أريد أن أبدووقحًا. ولكن كيف ستعرف أنني 
قد نفذت ذلك القانون؟" : 

أومأ بندار بتأمل وقال: سوال آخر ممتاز. كيف سأعرف؟ إنني لن 
آعرف. لكنك أنت من ستقول لي, إنه ميثاق شرف. إذا لم تجد طريقة 
لتطبيق كل قانون أعلمه لك في الوقت نفسه. فإنني أثق بأنك ستخبر بريندا 
صباح اليوم التالي بأن تلفي بقية اجتماعاتنا". 

ونظر إلى جو. واسترسل قائاد: 

"لا بد أن آع رف آنك تأخذ الموضوع على محمل الجد. واليك ما هو 
أكثر أهمية: إنك شخصیا لا بد أن تعرف أنك تأخذ الموضوع على محمل 

5 
الجد". 

أومأ جو برأسه ببطء. وقال: "أظن أنني قد فهمت؛ إنك تحتاج إلى أن 
تتأكد من أنني لا أضيع وقتك. إن هذا الأمر يبدو منصفا". 

ابتسم بندار قائللا: "لا آقصد أن أهينك يا جو. لكنك لا تملك تلك 

5 

القدرة . 

بدت ملامح الحيرة على جو. 


۳۲ 
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أضاف بندار قائلا: " آقصد القدرة على إضاعة وقتي. إننيأنا فقط من 
يستطيع فعل ذلك. وفي الحقيقة. إنه عيب تخلصت منه منذ وفت طویل. إن 
السبب في هذا الشرط الذي أفرضه هو أنني لا أريد أن أراك وأنت تضيع 
وقتك ". 

نظر جوإلى أسفلء clog‏ يد بندار المم دودة. فصافحه بشدة؛ وشعر 
بقشعريرة تنتابه كأنه قد شرع من فوره في مغامرة تشبه مفامرات إنديانا 
جونز, وقابل ابتسامة الرئيس بابتسامة مشابهة وقال: 


u Ww 


اتفقنا". 


۳۳ 


قبل ظهر يوم الائنین. وصل جو إلى ذلك القصر المشيد من الأحجار. وكان 
متحمسًا للغاية لرؤية ما ينتظره. وكان كل ما يعرفه هو أنه سيقابل بندار 
وصديقًا له. وهو أحد أباطرة العقارات. الذي وافق على التحدث مع جو عن 
أول قانون من قوانين النجاح الباهر. 
U‏ 1 

كان جولا يزال يتساءل عن مفهوم العطاء . وهل سر المهنة هذا 
سيتضمن أي شيء ينفعه أم لا. 

وأخن یفکر وهويقود سيارته عبر ذلك الممر الواسع الذي تصطف 
الأشجار على جانبيه هاگ لا: لکنه لابد من أنه مفيد بالنسبة إلى بندار؛ 
فنجاحه لا يظهر من خلال سيرته الذاتية المثيرة لام عجاب فقط. أومن 
خلال حقيقة امتلاكه هذا القصر الرائع؛ إن هذا الرجل يشع نجاحا. 
والأمرلا يتعلق بالمال, ولكنه يتعلق بشيء ما أقوى من المال . 

ومع أنه لم يفكر في أي شيء آخر طوال الإجازة الأسبوعية. فما زال 
غير قادر على تحديد ماهية هذا الشيء". 

وقف بندار في انتظاره, بينما كان يلف في ذلك المنعطف الداثري. 
وأوقف سيارته بجوار الدرج الحجري, وقبل أن يتمكن جو من إيقاف محر 
السيارة. فتح بندار الباب وركب السيارة» وقال لجو: 

"هل من الممكن أن نذهب بسيارتك؟ لا أريد أن نتأخر عن الاجتماع" . 


Yo 


الفصل الثالث 


شعر جو بخيبة الأمل؛ لأنه لن يتناول قدخا من قهوة راتشيل الشهيرة» 
ولكن بندار أعطاه وهو يربط حزام الأمان كوبًا كبيرًا من القهوة الساخنةء 
U ۰ "‏ 
وقال له: يمكنك أن تستمتع بهذه القهوة في الطريق : 


وصلا إلى وسط المدينة بعد عشرين دقيقة, وأوقفا السيارة آمام مقهی 
إيطالي أمريكي يدعى یافریت. لقد كان في الحقيقة أكثر من مجرد مقهى. 
إنه مطعم متكامل الخدمات, وكان يكتظ بالزبائن ألذين شكلوا هذا عند 
الباب. 

اندفع شخص ما بعنف مخترقا الصف متعل لا بازدحام المکان, 
واصطدم بیندار. وما آثار دهشة جو أن بندار ابتسم الیه. 

وبمجرد أن عبرا الباب. أتى النادل إليهماء واصطحبهما إلى طاولة في 
أحد الأركان. 

وحدث جونفسه قائلا: "لا بد أن بندار يعد من أهم الشخصيات التي 
ترتاد هذا المكان" . 

قال بندار: "شكرًا لك يا سال . فانحنى سال لبندارء ونظر إلى جو 
نظرة عابرة. وکان ما آثار دهشة جو هو أن بندار كان لطيفًا للفاية مع كل 
من قابلهم: وما إن جلسا على مقمدیهما. حتى سأل جو بندار عن ذلك. 

أجابه بندار قاثلا: "ليس هناك أي ضرر في معاملة الآخرين بلطف ". 
وأضاف قائلا: "ذات يوم عندما كنت شابا. كنت أتجه نحو بيت تلك الفتاة 
التي كنت أنوي خطبتها. وكانت تلك هي أول مقابلة بينناء وكنت متوترّا 
حینها. وعندما دخلت إلى الشارع الذي تقطن فيه اصطدم بي رجل مسن, 
فاصطدم رأسه برأسي وداس على قدمي, لقد كان محرجًا للغاية؛ لأنه لم 
يكن منتبها في أثناء سيره. وخشي من أن يكون قد أصابني, لكنني قلت له: 
"لم أصب بأي ضرر. إن رأسي مصفح. وأخشى من أن تكون أنت قد أصبت 
بأآذی! فأرسل ضحكة. بينما الدهشة واضحة على وجهه. وتمنيت له يومًا 
رائعًاء وأسرعت إلى مقابلة تلك السيدة الشابة". 


۳۹ 


قانون القيمة 


واسترسل بندار قائلا: "بعد خمس عشرة دقيقة من وصولي إلى بيت 
تلك الفتاة. سمعت الباب الأمامي يفتح. ونادت هي قائلة آبي! أريدك أن 
تقابل ضيفنا”" 

وتوقف بندار عن الكلام؛ ونظر إلى ج و كأنه يتوقع منه أن ينهي هو 
القصة. 

وقد فمل جو ذلك بالقعل, وقال: "دعني أخمن, لا بد أن والدها كان هو 
ذلك الرجل الذي اصطدم Sua‏ 

قال بندار موافقا إياه: نعم. إنههوء لقد عاد من فوره من المتجر» 
وأثنى على ابنته لاختيارها الجيد. وأخبرها بأنني شاب مهذب ووقور". 

وأبدى جوملا حظته قائلا: "لذا يمكنك أن تقول إن علاقتكما قد بدأت 
بدابة ناجحة". 

فضحك بن دار قائلا: "نعم هذا صحيح» واستمرت كذلك أيضًا؛ فتلك 
الفتاة الشابة هي زوجتي منذ ما يقرب من خمسين عامًا... '. وصمت هنيهة 
ثم نادی قائلا > رتور كان ينادي على أحد الطهاة الذي توجه الینا. 
فقال له بند ار بصوت عال بالإيطالية: "صباح الخير يا عزيزي". 

ابتسم ذلك الرجل السمين لهما بابتهاج. وجلسن معهما على الطاولة. 
وقال: 

"هل ستقدمني إلى صديقك الجدید؟ . وکان صوت إرنستو يحمل 
بعض المسحات من اللكنة الخاصة بشمال إيطاليا. 

قال بندار: "هذا هو جويا ارنستو, وهذا هو ارنستویا جو". 

واقترب نادل شاب. ومعه زوجان من قوائم الطعام. وقیل أن ينطق بندار 
أو جو بأية كلمة. استدار إرنستو إلى النادل الشاب. وتحدث إليه بعبارات 
ايطالية. فاستدار النادل. وعاود أدراجه مرة أخرى. 

توجه إليه بندار بالحدیث. وقال له: ارنست و فلتخبر صديقي الشاب 
كيف كانت بدايتك هنا" . 

نظر إرنستو إلى جوء وقال: ' النقائق". 

جفل جو: "هل تقول النقانق؟. 


۳۷ 


الفصل الثالث 


استرسل ارنستو قائلا: "لقد أتيت هنا منذ أكثر من عشرين عاما الان. 
كنت شابا أحمق حینها. ولم يكن لدي من المال الا ما يكفي لشراء عربة 
نقانق. واستخراج الرخصة لتشفیلها. وفي الحقيقة. إذا ما فکرنا في الأمر. 
فان الحصول على الرخصة قد كلفني أكثر من العربة نفسها!". 

وضحك بندار» وکان لدی جو شع ور واضح بأن مضیفه قد سمع هذه 
القصة عدة مرات فيل ذلك. 

كان إرنستولا يزال يتحدث قائلا: "لقد كان الأمر صعبًا في البداية. 
لكن كان لدي بعض الزبائن المخلصین, وانتشرت أخبار تلك العربة؛ وبعد 
اكت نوات د ترك عر ف التشرة الستویة تلمدینتة التمروفة باستع 
نينت وف : 

وتوقف الطاهي لحظة ليلقي نظرة سريعة على آلة الشواء. 

وقال جو: Lin”‏ أفضل عربة نقانق في المدینة؟ يا للروعة . 

وابتسم بندار. وصحح له ما قال بلطف, قائلا: "بل أفضل تجرية لتناول 
الطمام في الهواء الطلق یمکن أن يمر بها الناس في المدينة . 

رفع إرنستو کلتا يديه بتواضع. وهز كتفيه وقال: "لقد کان وا طیبین 

تلعشم جووقال: ولکن. كيف تمکنت من القیام بذلك؟ لا آقصد أية 
إهانةء ولکن كيف لعربة نقانق أن تفوق المقاهي الفاخرة منزلة في هذا 
الحي؟ . 

هز إرنستو کتفیه مرة أخرى بطريقة مسرحية. كان حاجباه وکتفاه 
تتحرك في الوقت نفسه. كأنه دمية, وقال وهو يغمز لبندار: ‏ ومن يدري؟ 
قد أكون محظوظ ا" . ثم نظر مرة أخرى إلى آلة الشواء. وقال بالايطالية: 
"عذرًا. سأذهب لدقيقة واحدة ...۰ ثم وقف وسار مبتعدًا. 

قال جو بصوت مرتفع. وهما یشاهدان ارنستو وهویدلف عبر باب 
متجهًا إلى المطبخ: "يا له من شخص ممیز!. 

أومأ بندار برأسه وقال: "إنه كذلك بالفعل. إن |رنستوه و کبیر 
الطهاة هنا . 


YA 


قانون القيمة 


قال جومتسائلا: "حقّا٩".‏ 

أجابه بندار قائلا: ''نعم. في الحقيقة إنه هو مالك المكان". 

قال جو مقي اد gies‏ 

وضع النادل الطعام آمامهماء وتوجه إليه بندار بالشكر, وقضم أول 
قضمة من طبق الباذنجان بجبن البارميزان. ثم أغلق عينيهء وأطلق صيحة 
من فرط السعادة: وقال: انه لفتان . 

وافقه جوالرأي قائلا: ٍنه لذين" ؛ وبينما كان يتناول هذه الوجبة 
الرائمة, فکر في أن سوزان ستحب هذا المكان کثیرا. وأكل الرجلان في 
صمت لدقيقة تقريبًاء قبل أن يتكلم بندار ثانية قائلا: 

"في الحقيقة. انه يمتلك ستة مطاعم الآن. كما أنه يمتلك عقارات 
تبلغ فيمتها نحو مئات الملایین من الدولارات: وكانت البداية في كل هذا 
عربة لبيع النقانق" . 

سقطت الملعقة من يدي جوء وأخذ يحدق إلى بندار الذي كان لا يزال 
يتناول غداءه» وقال: "هل هو الرجل الذي أتينا هنا لمقابلته؟ هل هو أحد 
أباطرة مجال العقارات؟! . 


عاد إرنستومرة أخرى متوجهًا إلى طاولتهما في الوقت الذي كان يهمس 
فيه بندار إلى جو قائلا: عليك أن تتذكر شيئًا مهمًا: قد تكون المظاهر 
خادمة" . وتنحى قلی لا لإفساح مكان للطاهي, واسترسل قائالا: "في 
الحقيقة إن المظاهر خادعة دائمًا ". 

جلمس إرنست و إلى جانب بندار, وأخذ هووبندارلما يزيد على خمس 
دفائق في إخبار جو بملخص سريع عن تاريخ Slim‏ إرنستو المهنية. 

لقد ذاع صيت إرنستويافريت حتی اكتشفه" عدد من رجال الأعمال. 
فتركوا المطاعم الفاخرة؛ ليتناولوا تلك النقانق التي يقدمها على العربة. 

وعلى الرغم من أن إرنستو كان قليل التحدث عن نفسه» فإن أحد هؤلاء 
المترددين باستمرار على عربته. والذي أطلق عليه إرنستو اسم ' الوسيط" 
(حفظ جو تلك الملاحظة في ذهنه. حتى يسأل بندار فيما بعد عن تلك 


۳۹ 


الفصل الثالت 


الشخصية الغامضة) عرف أنه طاه. وانطلاقا من إعجابهم بتلك العقلية 
التجارية المتقدة لهذا الشاب وتفانيه في الخدمة. شكل عدد قلیل من رجال 
الأعمال هؤلاء مجموعة استثمارية وزودوه بالمال ليفتتح مطعمه الجديد. 

قاطمه بندار قائلا: "وخلال سنوات قليلة حقق مطعمه الصفير أرباحًا 
جيدة. فاستحوذ هو على الملكية كلها واشترى أنصبتنا جميعًاء ومنحنا 
أرباحنا في هذه العملية". 

ولم يتوقف |رنستو عند هذا الحد؛ فبعد أن أنشأ مجموعة من المطاعم 
الموجودة في المنطقة. بدأ استثمار بعض من أرباحه في العقارات 
المجاورة لمطعمه. وبمرور السنوات أصبح واحدًا من أكبر ملاك العقارات 
في المدينة. 

وبينما كان جویستمع إلى بندار. أدرك أن هناك بعدًا آخر لارنستو 
لم يره في البداية؛ فوراء البشاشة التي يتمتع بها ذلك الطاهي الإيطالي 
البدین. یکمن حس قوي من التركيز والاصرار. وبمجرد أن وعى جو حقيقة 
هذا الأمرء أثار الرجل اهتمامه بشكل كبيرء لقد أدرك السبب وراء استثمار 
مجموعة رجال الأعمال هؤلاء في مستقبل هذا الرجل. 

لقد أدرك جو أن بندارقد أكد كلمة تجرية لسبب ما. إن تلك 
الشهرة التي حققها ذلك الشاب لم يكن سببها النقانق, ولكن الشخص 
الذي يقدم تلك النقانق, ليس الطعام في حد ذاته, ولكن تجربة تناوله. لقد 
حول إرنستو شراء النقانق إلى حدث لا يمكن نسيانه. 

خاصة بالنسبة إلى الأطفال كما أوضح بندار. 

وشرح ارنستوقائلا: "كثيرًا ما كنت بارعًا في تذكر أسماء الأطفال". 

وأضاف بند ار قاگلا: ویتذ کر أعياد ميلادهم كذلك. وآلوانهم المفضلة, 
وأبطال الکارتون المفضلین لديهم. وأسماء أصدقائهم المفضلین , ثم 
نظر إلى جو ونطق الکلمة الأخيرة مؤكدًا: "وما إلى ذلك . 

رفع إرنستو کتفیه بطريقته المعهودة مرة آخری, ثم قال: "ماذا عساي 
أن أقول؟ أنا أحب الأطفال". 


قانون القيمة 


وبدأ الأطفال في جلب آبائهم وأمهاتهم نحو عربة النقانق, ثم بدأ هؤلاء 
جلب أصدقائهم إلى هناء واتضح أن إرنستو كان موهويًا في تذكر اهتمامات 
البالغين: كما گان یفمل مع الأطفال. 

قال ارنستو: "يحب الجميع أن يتم تقديرهم". 

وأضاف بندار قائلا: "وهذا هو القانون الذهبي للعمل التجاري. عندما 


تتساوى كل العوامل 
أنهى إرنستو العبارة قاكلا: " إن الناس سيقومون بالأعمال 
التجارية مع من يعرفونهم ویحبونهم ويثقون به م٠‏ وسینصحون غيرهم 


واستدار لینظر إلى جو قائلا: '"فلتخبرني بما يميز المطعم الجيد عن 
المطعم الفاخر؟ لماذا تكون درجة نجاح بعض المطاعم عادية؛ في حين 
يكون نجاح بعضها الآخر. كهذا المطعم. باهر/؟". 

رد عليه جو دون تردد: "ما يقدمه من طعام جيد بالتأكيد". 

ملأ ضحك إرنستو الذي كان ينم عن السعادة المكان: واستدار 
الکثی رون, وانتشرت أمواج من الابتسامات في غرفة الطعام. كما تنتشر 
الأمواج فوق سطح الماء. 

قال بالإيطالية ضاحکا: "شكرًا جزيلا لك يا سيدي!"'. ثم استطرد 
قائلا: "إنك تتمتع بذوق رفيع! لكن علي أن أعترف. فعلى الرغم من أن 
طعامنا جید. فهناك ستة مطاعم أخرى في أماكن قريبة حولنا تقدم طعامًا 
لايقل روعة عن طعامناء ولكن في أكثر الليالي ازدحامًا في تلك المطاعم. لا 
يتعاملون مع العدد نفسه من الزبائن الذين يأتون إلى هنا. فما السبب وراء 
ذلك في اعتقادك؟". 

لم تكن هناك أية إجابة لدى جو. 

واسترسل إرنستوقائلا: "المطعم السین يحاول أن يمنح الزبون Sa‏ 
قدر من الطعام والخدمة من حيث الكمية والنوعية بما يتناسب مع ما دفعه 
من أموالء أما المطعم الجيد فيسعى جاهدًا إلى تقديم أفضل خدمة من 
حيث الكمية والنوعية مقابل ما يتقاضاه من أموال". 


۳۱ 


الفصل الثالث 


وأضاف قائلا: "لكنّ المطعم الرائع: المطمم الرائع يحاول جاهدًا أن 
يفوق الخیال! إن هدفه هو توفير نوعية طعام وخدمة جيدة للفاية أكثر من 
أية نقود قد تدفع مقابل ذلك" . ونظر إلى بندارء ثم عاد إلى جو وقال: "هل 
أخبرك ذلك الرجل بأنه سيعرض عليك القوانين الخمسة الخاصة به؟". 

أومأ جو بتشوق, فإنه كان على وشك أن يعلمه القانون الأول لتحقیق 
النجاح الباهر! 

نظر إرنستو إلى بندار مرة أخرى وقال: "هل علي أن آخبره۹". 

قال بندار: "فلتفعل من فضلك . 

انحنى إرنستو إلى الأمام وهمس إليه. كأنه يحيك مؤامرة ما: 


م۳ د قيمتك | ميقية 
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تحصل عليه من مقابل . 


لم يكن جو يعرف كيف يجيب. هل LIS‏ يقولان له بأن يمنح قيمة أكبر 
مما يحصل عليه من مقابل؟ هل هذا هوسرهما الكبير؟ 

قال جومرتبکا: "أنا آسف ... لم أفهم مقصدك . وأضاف: آعني 
أنني أقدر خلفيتك. ومن الواضح أن قصتك ... حستًاء إنها مدهشة, ولكن 
بكل أمانة إن هذا الأمر يبدو وصفة للافلا مس! إن الأمر يبدو كأنه محاولة 
لتجنب جني الأموال . 

رفع إرنستوإصبعه قائلا: "كلاء الأمر لیس كذلك على الاطلاق. إن 
سؤالا من قبيل "هل يجلب ذلك الأموال؟" لیس سؤالا Lissa‏ بل هوسوال 
رائع» ولكنه السوال الأول الخاطن, إنه يجعلك تبدأ السير في الاتجاه 
الخاطيٌ" . 

وترك جو يفكر مليّا لحظة, ثم استرسل قائلًا: 


۳۲ 


قانون القيمة 


"لا بد أن يكون السؤال الأول هو: "هل يفي ذلك "So pally‏ هل يضيف 
قيمة إلى الآخرين؟ إذا كانت الإجابة عن ذلك السؤال بالایجاب. يمكنك 
حينها أن تسأل "هل يجلب ذلك الأموال؟"" 

قال جو: "يمكننا أن نقول بعيارة آخری, تخط توقعات الآخرین, وسوف 
يدفعون لك أموالا أكثر". 

قال إرنستو: "إن هذه إحدى طرق النظر إلى هذا الأمر. لكن الهدف 
ليس أن تجعلهم يدفعون لك أكشرء ولكن أن تعطيهم أكثر. وعليك أن تعطي 
وتعطي وتعطي, لماد "٩۱‏ وهز کتفیه» ثم استرسل, وقد ارتسمت على وجهه 
ابتسامة عريضة قائلا: "لأنك تحب العطاء. إنها ليست استراتيجية, بل 
أسلوب حياة. وعندما تفعل ذلك, ستبداً الأمور المربحة في الحدوث" . 

قال جو: انتظر, اذن, أنت تقول ستبدأ الأمور المربحة في الحدوث ". 
لكنني أظن أنك قد قلت إنك لا تفکر في النتاکج . 

قال ارنستو موافقًا إياه: اا أنا لا أفكر في النتائج. لكن هذا 
لا يعني أن النتائج لن تتحقق 

وأضاف بندارقائلا: Pe‏ ستتحقق تلك النتاشج. إن كل الثروات 
الضخمة في هذا العالم کونها الرجال والنساء الذين كان لديهم شفف بما 
یعطون - من منتجات وخدمات وأفكار - أكثر من شففهم بما يأخذون. ولقد 
تبددت العديد من تلك الشروات العظيمة بسبب الآخرين الذين كان لديهم 
شفف بما يأخذون أكثر من شغفهم بما يعطون '. 

كان جویحاول جاهذا فهم كل كلمة يسمعهاء كان الكلام يبدوله 
منطقيًا؛ ؛ على الأقل» عندما كان كلا الشخصين يقوله؛ ولكن من وجهة 
نظره. فان هذا لا يتفق مع تجربته؛ لذا قال: "لا أستطيع أن أفهم كيف ... 

قال بندار وهو يرفع إصبع السبابة مقاطمًا جو: eal‏ 

شحب وجه جو وقال: "مادا ". 

ابتسم إرنستو ابتسامة عريضة ومال باتجاه جو, وقال: "ألم يخبرك 
عن "Sab pt‏ 

بدا جو متحيرًا للحظة إلى أن فهم الأمرء وقال: col‏ حستا. الشرط ". 


۳۳ 


الفصل الثالث 


ابتسم بندار قائلا: "إن الأمر لا يتعلق بالفهم. ولكن يتعلق بالتنفیذ '". 
تنهد جو وكرر حديثه السابق مع بندار قائلا: نمم. انني أحتاج إلى 
إيجاد طريقة ما لتطبیق القانون ۰ ثم نظر إلى كلا الرجلين وأضاف قائلا: 
"والا آذاني القانون بشکل ما ". 
ابتسم الرجلان ابتسامة مرحةء وشعر جو بأن عضلات وجهه تسترخي, 
النفوذ والتأثیر. 
ووقف بندار وقال: علینا أن نذهب. فإن هذا الشاب یحتاج إلى أن یمود 
إلى العمل . 
فسأل ارنستو جوقاثلا: "من ستقابل غ٩‏ : 
فنظر جو إلى بندار. 
قال بندار: سنقابل شخصا عبقریا حقیقیّ. إنه الرئيس التنفيذي". 
۰ 11 
قال ارنستووهویومین براسه: en‏ الرئیس التنفيدي. رائع. رائع. 
فلتظل منتبها آیها الفتی الشاب . 
قال جو محدثا نفسه وهو يحاول أن یتخیل من یکون الرئیس التنفيذي: 
الرئیس التنفيذي! . 


rt 


قانون القيمة 


تتحدد قيمتك الحقيقية 
بما تمنحه من قيمة تزيد على ما 


في أثناء رحلته بالسيارة وحده عاتدًا إلى المكتب بعد أن أوصل بندار إلى 
منزله, أحس جو بأن رأسه يدور» وظل يتذكر بعضى اللقطات التي حدثت 
وقت الفداء, وأخذ يتفحص قصة إرنستوء محاولا كشف الفموض الذي 
يحيط بهاء إنه يعلم أن مفتاح الأمر یکمن في هذه القصة. لكنه لا يستطيع 
التعرف عليه. 

ولما تأمل جوفي أول قانون من القوانين الخمسة للنجاح الباهر الخاصة 
ببندارء بدا له الأخير أقرب إلى السيد روجرز مقدم البرامج التليفزيونية 
اللطیف. لا رجل الأعمال الداهية وارن بافت. 

أنت تعطي. وتعطي, وتعطي, لماذا؟ لأنك تحب العطاء. إنها ليست 
إستراتيجية: بل أسلوب حياة. 

وبينما كان جویفکر ملیّا في ذلك. شعر بفكرة معينة تلح عليه. وبمجرد 
أن جلس على مكتبه يمارس أعماله المعتادة. حتى أدرك ماهية تلك الفكرة 
التي تراوده. 

الففوذ والتأثير. 

حصة أرباح الربع الثالث من العام! إنه يحتاج إلى أن يتوصل إلى طريقة 
للحصول على الحساب الكبير قبل يوم الجمعة. وتساءل في نفسه: هل قربه 
الاجتماعان مع بندار من هدفه؟ وعاد يفكر مرة أخرى في اجتماعه الأول 
مع بندار یوم السب 


۳۷ 


الفصل الرابع 


وتأوه قائلا: 
الشرط. 


ونظر حوله إلى زملائه في العمل كأنه يخشى من أن يكون أحدهم قد لاحظ 
تأوهه. آوسمع أفكاره. وأخذ يفكر في odo pill‏ إن عليه أن يطبق قانون 
القيمة في الحال قبل أن ينتهي اليوم. 

ولكن کیف؟ 

رن هاتفه اللاسلكي والتقطه من فوق المكتب وتحدث قائلًا: 


" 
خو تخد" ۰ 


فسمع الطرف الآخر يقول: "مرحبّا جو, إنني جيم جالاوي". 

ارتمب جو عندما سمع نبرة اعتذارفي صوت جیم, فلقد كان جالاوي 
هوالمحامي الذي يعمل جومعه من حين لأخر؛ ولعبا أحيانًا التنس عدة 
مرات بمفردهماء وأحیانا بحضور سوزان وزوجة جيم فجيم رجل جید. 
وقد استطاع جو أن یخمن من نب رة صوته أنه اتصل لیخب ره بأن الشركة 
متعددة الجنسیات التي یمثلها جيم لن تجدد العقد مع شركة جو. 

حدثه جيم قائلا: BI"‏ آسف يا صديقي, لقد حاولت. لقد قالوا انهم 
يريدون شخصا له علاقات أوسع بشرکات أجنبية, لقد آنهیت الاتصال 
معهم من فوري. ولم يكن هناك ما يمكنني فعله . 

حدث جونفسه فائلا: لقد خسرت الحساب الکبیر في البد اية. والان 
لن يتم تمدید المقد! . لکنه كان حریضا على ألا یظه ر إحباطه هذا في 
صوته, وقال: "لا توجد مشكلة يا جيم. ربما نتمكن من فعل ذلك المرة 
المقبلة" . وكان على وشك أن ينهي المكالمة؛ ؛ لكنه رفع سماعة الهاتف إلى 
أذنه مرة أخرى. وقال: لحظة يا جيم" . وانتظر لحظة حتى سمع صونًا 
يقول: 

0 

قال جو: "انتظر لحظة يا جیم . ثم فتح الدرج الأسضل, حيث كان 
يحفظ ملفا يحوي بطاقات العمل الخاصة بمنافسیه, وكانت تلك البطاقات 
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تمثل الأشخاص الذین كانت مهمته اليومية أن یسبقهم للفوز بالصفقات. 
وبعد بحث قصیر. وجد تلك البطاقة التي كان یبحث عنها. 

وأخذ یحملق إلى البطاقة وفکر قائلا: مت مزید من القيمة. Glin‏ 
على aul‏ حال. سأفعل الأمر على الرغم من عدم اقتناعي. 

وتحدث جوقائلا: "جیم؟ فلتجرب التحدث مع ذلك الرجلء إنه يدعى 
اد بارنز. ب-١-‏ ر-ن -زء لقد سمعت أنه يحظى بعلاقات قوية في الخارج 
... نعم» saad‏ إنه أحد المنافسین. إنني أعتقد أنه قد يكون أفضل من يقدم 
المساعدة |لیکم . لم يكن جو يعرف إن كان عليه أن يضحك أم يبكي 
من تلك الكلمات التي یقوله ا واسترسل قائلا: "لا تشكرني يا جیم. أود 
فقط أن يجدي ذلك لك نفمًا. للأسف لا يمكننا مساعدتك هذه المرة". 

وضفط على زر إنهاء المكالمة, ووضع الهاتف على مكتبه وأخذ يحدق 
إليه؛ لم يكن يصدق ما فعله حالا. 

وحدث نفسه قائلا: "لقد استبعدني ذلك الرجل وأعطيته أنا البدیل؟ بل 
منحت أحد المنافسين صفقة جيدة5!". 

وانتبه, فرأى جوس واقفًا عند باب مكتبه يحملق الیه, ثم ابتسم وحياه 
بهزة رأس. 


رد جو التحية بالطريقة نفسهاء وانشفل بالنظر إلى أوراق العمل. 
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5 s 
عندما ظهر جو ظهر اليوم التالي في مكتب الاستقبال بشركة ليرنينج‎ 
سيستمز فور تشيلدرن قابل امرأة تبدو علیها ملامح قوة الشخصية في‎ 
أواخر الستينات. توضح اللوحة النحاسية الكبيرة على مكتبها أن اسمها‎ 

مارج. 

حدثته قائلة: "هل أتيت إلى هنا لمقابلة الرئيس التنفيذي5" ؛ ودون أن 
تنتظر إجابته حيته قائلة: مرحبّا. اسمي مارج". 

قال جو بعد أن حياها بدوره: ae‏ لقد أتيت لهذا الفرض" ۱ ssl,‏ 
ينظر حوله في توتر. متسائلا أين بندار؟ ثم قال: "هل أتيت مبكرًا؟". 

قالت مارج: "هل تبحث عن صديقك السيد بندار؟ لقد اتصل وترك 
رسالة. وقال إنه سيكون هنا في الحال. لا تقلق. سنذهب الآن إلى قاعة 
المژتمرات. وستكون نيكول هناك لتعتني بك , وستحضر لك فنجانا من 
القهوة". 

تبع جو تلك السيدة. وهي تسیر عبر ممر مضيء. وعندما فتحت باب 
غرفة المؤتمرات. بدأ جو يخطو بعض الخطوات إلى الداخل. ثم توقف 
فجأة بعدما آصضیب بالدهول. وتساءل في نفسه: "ا هذا؟". 

إن هذه القاعة لا تشبه أية قاعة مؤتمرات رآها جومن قبل. 

لقد توقع أن يجد طاولة مؤتمرات طويلة ذات لون بني مائل إلى 
" الحمرة, ولها بريق لامع. ومجهزة بأحدث أجهزة الاجتماع عن بعد؛ لكنه 
وجد بدلا من ذلك حجرة مليئة بمناضد صغيرة توجد فوقها أوان تحتوي 
على الصلصال, وأشرطة لتنظيف الغليون بكل الألوان. وأكوام من الورق 
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المقوی. وعدد لا حصر له من أقلام التلوین. وصف من حوامل ألواح الرسم 
الخاصة بالأطفال بطول الحائطء مليئة برسومات الأصابع: وكان هناك 
المزيد من هذه الرسومات تزين الحائط. 

ولم يكن الأثاث غير المناسب لفرفة اجتماعات هوما جمل جو يحدق 

لقد كانت الغرفة تعج بالفوضى. 

وكان هناك نحواثني عشر شخصا تتراوح أعمارهم بين أواخر 
العشرينات وأوائل الستينات يقفون ويتحدثون ويضحكون في آن واحد. 
وكانوا منخرطين بشدة فيما بدا لجو كأنه نشاط محموم لخلق الفوضى؛ 
فقد كان بعضهم يسحق بعض الصلصال في تلك الأواني؛ وبعضهم الآخر 
يلطخ تلك الألواح برسومات الأصابم. وكانت إحدى السيدات تحدق إلى 
بعض أشرطة تنظيف الغليون التي تحملها في يد واحدة بمنتهى الجدية, 
بالضبط كما كان هاملت يحدق إلى جمجمة يوريك. 

كانت الدهشة تعلووجه ge‏ وشعر بأنه في مكان لا يمت لبيئة العمل في 
الشركات بصلة:؛ وأن الزمن قد عاد به إلى الوقت الذي كان فيه في روضة 
الأطفال. 

قالت مارج: معذرة .ودون أن ترمش لها عين أغلقت الباب مرة 
آخری, وسارت إلى الفرفة التالية, ما أغرى جو بأن یتبمها. وقال: آظن آننا 
ذاهبون إلى قاعة موتمرات أخرى". 

وتمكن جوفي ذهول من التمتمة ببعض كلمات الشکر, بينما قامت مارج 
بإغلاق باب الفرفة بعد دخوله. 

وجد جونفسه وحيدًا في غرفة تشبه تلك الفرفة التي Lal‏ فورا. فمشی 
ببطء إلى وسط الفرفة. وأخذ يتأمل في تلك الصور المليئة بالحيوية 
والطاقة. التي تقطي الحوائط تمامًا. 

فتح الباب ببطء. فاستدار جو ليجد نفسه في مواجهة شابة بشوشة 
الوجه. واشتم جو رائحة مألوفة. ورأى الدخان يتصاعد من الإناء المليء 
بالقهوة الذي تحمله. 
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تألق وجهها بابتسامة, حتى أن جو كان يحتاج إلى ارتداء نظارة شمسية 
ليحمي نفسه من وهج تلك الابتسامة, وقالت: "لا بد أنك جو أليس كذلك؟". 

أرما جور اسه 

فقالت له: لقد اتصل بندارء وقال إنه سيصل إلى هنا في غضون 
دقيقتين. هل تحب تناول بعض القهوة في أثناء انتظارك؟ إنها أفضل قهوة 
قد تتناولها في حياتك . 

استطاع جو أن يتحدث مرة أخرى قائلا: "من فضلك» شكرًا لك" . 
وبينما كانت نيكول تصب القهوة. نظر حوله في الفرفة. وسأل قائلا: Ja"‏ 
سأقابل الرئيس التنفيذي حمّاة". 

أجابته قائلة: "إن هذا ما سمعته؟". 

قال: حسنا. ما أعنيه هو: هل سأقابله هنا في هذا المكان؟". 

نظرت حولها وقالت: ' إنه مكان مختلف قلیلا . أليس كذلك؟". 

قال خو فلا .اانه رخف Wiis‏ 

قالت: "شكرًا لك". 

نظر إليها جو في دهشة. وقال: هل صممت هذا المكان؟" . 

أخذت تنظر إلى آرجاء الفرفة. وفي عینیه | یظهر الاعجاب JS‏ 
تفاصیلها. وقالت: ‏ آنا صاحبة فكرة هذا التصمیم. وقد وضعته بنفسي . 

قال جو: دعيني آخمن لديك أطفال, آلیس کذلك۹ . 

أطلقت ضحک A‏ وقالت: " بالتأکید! ربما آکثر من ملیون . ولاحظت 


تعبیرات وجه جو, فضحکت مرة آخری. وشرحت له الأمرء قائلة: انني 
معلمة. أو بالأحرى. كنت آعمل في مدرسة ابتدائية قبل أن آتي إلى هنا . 
فنظر جو إلى الحوائط مرة أخرى. 
وابتسمت Jo Sus‏ وقالت: حدق أولا تصدق, يجري الأشخاصس 
البالفون اجتماعاتهم في هذه الفرفة بالفعل. وينجزون الكثير من الأعمال. 
ولا يمكنك أن تصدق ما هوتأثیر رسومات الأصابع والصلصال على هؤلاء 
البالفين مشغولي البال ". 
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قال جو: آعتقد أن ..." وأوما برأسه تجاه الفرفة المجاورة؛ وتابع 
قائلا: gyal”‏ هل كان ذلك...٩‏ . وكافح جو لایجاد طريقة ينهي بها سواله. 
وأردف قائلا: "ما هذا الذي يجري في الغرفة المجاورة؟ هل هم مجموعة 
تركيز أو شيء من هذا القبيل؟ هل هم مجموعة من Sel‏ 

وابتسمت نيكول قائلة: "إنهم كبار المسئولين التنفيذيين عن التسويق 
بالشرکة. وهم يتبادلون الأفكار حول غزو مجموعة جديدة من الأسواق 


الأجنبية . 


تساءل جوفي نفسه: ' أهؤلاء هم كبار المسئولین التنفيذيين عن 
التسويق بالشركة؟! وقبل أن يتمكن من أن يقول المزید. سمع صوت صرير 
هادئ جراء فتح الباب. ثم نمی إلى سمعه ذلك الصوت المألوف الذي يشبه 
صوت راوي القصص. 

قال بندار: Lape‏ . ودخل إلى الفرفة. وسار نحو تلك السيدة الشابة 
وحياها بحرارة قائلا: "نيكول! شكرًا جزيلا على تخصيصك الوقت لمقابلة 
صديقي الشاب. لقد أخبرته بأنه يحتاج إلى التحدث مع شخص عبقري 
Yala‏ 

احمرت وجنتا تلك المرأة خجلا. 

بج » " 

حاول جوجاهدا ان يخفي دهشته. وهويفكر: شخصي عبقري 
للغاية5!". لقد كان يتحدث بالفعل مع الرئيس التنفيذي. 

واستطرد بندار قائلا: نیکول دعيني أقدم إليك جو إنه أحدث صديق 
لي, يا جوهذه نيكول مارتن, إن نيكول تدير واحدة من أنجح شركات 
البرمجيات التعليمية في البلاد". 

قال سو وتان paca‏ الس Wasa‏ :وشعر جو alls‏ امه وة شيك 
مثل هذا؛ لكن تلك المرأة كانت تبدو أنها في عمره نفسه. 

آجابت وقد ارتسمت على وجهها ابتسامة: "لكنني لست أصفر من 
زبائني . 

جلس بندار على واحدة من المناضد الخشبية المنخفضة. واضعا سافا 
فوق الأخرى, وبدأ التفتیش في كيس ورقي کبیر كان قد جلبه معه. 
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وأوضحت نيكول إليه الأمر قائلة: Ll"‏ نسوق مجموعة من البرمجيات 
التعليمية إلى المد ارس في جميع أنحاء الولايات المتحدة؛ وكندا وثلاث 
عشرة دولة آخری . وأضافت. وقد أضاءت وجهها تلك الابتسامة الرائعة. 
قائلة: "لكن لا تقلق, إننا عازمون على أن نصبح من الشركات الكبرى". 

وبینما كانت نيكول تتحدث. أخرج بندار ثلاث شطائر كانت كل واحدة 
منها مغلفة في ورق شمعيء وأخرج بعد ذلك ثلاث زجاجات من المياه 
المعدنية؛ وقال: ' حسنًا أيها الفتيان والفتيات. لقد حان وقت الغداء". 


وبينما كانوا يتناولون الغداء الذي أحضره بندار. عرف جو كل شيء عن 
شركة لیرنینج سيستمز فور تشیلدرن. وعن مؤسستها نيكول مارتن. 

لقد كانت نيكول معلمة متميزة. تدرس في مدرسة ابتدائية, ولقد أحب 
أولياء الأمور طريقتها في التدريمسء وكان الطلبة يحبونها هيء لكن نيكول 
لم تكن سعيدة؛ حيث كانت تشعر بأنها مقيدة بالنظام الذي كان يهدف إلى 
تعليم الأطفال كيف يحفظون ويرددون ما حفظوا فقط. 

وبمرور الوقت. وضعت سلسلة من الألعاب التي تسهم في زيادة الإبداع 
والفضول العقلي لدى الأطفال, ولقد شعرت بسعادة غامرة حين وجدت أن 
اختراعاتها قد ساعدت الأطفال في عملية التعلم والنموء لكن ما أصابها 
بالإحباط هو أنها لم تكن تستطيع أن تساعد أكثر من عشرين أو خمس 
وعشرين طفلا في وقت واحد. وكان راتبها كمعلمة يكفيها بصعوبة. 

وسألت جوقائلة: " أظن أنك تعرف القانون الأول للنجاح الباهر. أليس 
كذلك؟ . 

أجابها جوقائلا: "تتحدد قيمتك الحقيقية بما تمنحه من قيمة تزيد 
على ما تحصل عليه من مقابل ". 

قالت: رائم. تستحق الحصول على نجمة ذهبية! لكن القيام بذلك لا 
يعني بالضرورة أن المقابل الذي تحصل عليه سوف يزداد". 

شعر جو بالارتياح عندما سمعها تقول ذلك» فقد كان يفكر في الشيء 
نفسه الليلة الماضية عندما سمع ارنستویشرح هذا القانون. 
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واسترسلت نيكول قائلة: "إن القانون الأول يحدد ماهية قیمتك , بمبارة 
أخرى انه يحدد دخلك المحتمل ومقدار ما قد تحصل علیه . ولكن القانون 
الثاني هو الذي يحدد كم تربح بالفمل ". 

ذات يوم عندما كانت نيكول في اجتماع مع أحد أولياء الأمور. ذكرت 
مدى استمتاع الأطفال بالألعاب التي صممتهاء ومدى استفادتهم منها. 
ونظرًا إلى معرفتها أن ذلك الأب كان يعمل مهندسس برمجیات. سألته إذا 
ماکان بإمكانها أن تستعين بخدماته ليرى إن كان من الممكن برمجة تلك 
الألعاب ليتم تشغيلها على أجهزة الكمبيوتر قوافق. 

وفي الأسبوع التاليء قابلت نيكول مهندس البرمجيات مرة آخری. ولكن 
هذه المرة أحضرت معها al‏ أحد الطلبة بالمدرسة:؛ التي كانت تدير شركة 
تسويق وإعلان صغيرة. وبعد عدة آیام. أنشأ هؤلاء الثلاشة شركة فيما 

وتمكنت نيكول من توفير بعض رأس المال المبدئي عن طريق صديق 
أحد أصدقائها. وهو رجل أطلقت عليه لقب ' الوسیط . (حدث جونفسه 
قائلا: "ها هواسم "الوسيط" يذكر مرة أخرى, عليه أن يتذكر أن يسأل 
بندار عنه ). وفي غضون أعوام قليلة. بلغ حجم مبيعات شركتهم الوليدة 
المتخصصة في البرمجيات التمليمية أكثر من مائتي مليون دولار في جميع 
أنحاء العالم. وبالإضافة إلى كونها مؤسسة لشركة ليرنينج سيستمز فور 
تشيلدرن ورئيسة تنفيذية لها . تقوم نيكول كذلك بتقديم الاستشارات إلى 
النظم المدرسية. ومؤسسات التعلم المنزلي» والباحثين في مجال التعليم 
في جميع أنحاء البلاد. 

وأردفت نيكول قائلة: "نتوقع أن نؤثر في حياة عشرين أو خمسة وعشرين 
مليون طفل من خلال شركتناء وهذا باختصار هو القانون الثاني قانون العائد: 


4 يتحدد دخلك بعدد الأشخاص 
الذين تخدمهم وبمستوى الخدمة 
التي تقدمها إليهم' . 
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وتوقفت لحظة, ثم استرسلت. قائلة: "أو بعبارة آخری, يتفاسب العائد 
الذي تحصل عليه طردیا مع عدد من تؤثر في حیاتهم . 

وجلست نيكول» وأنهت الشطيرة الخاصة بها في هدوء. لتمنح جو 
الفرصة ليستوعب قانون العائد . وبعد فترة وجيزة من الصمت. بدأ يفكر 
بصوت مرتفع قائلا: 

"هل تمرفون. كثيرًا ما اعتقدت أنه من غير العادل أن يجني النجوم 
السينمائيون وكبار الرياضيين تلك الرواتب الهائلة. وأن يجمع الرؤساء 
التنفيذيون وأصحاب الشركات تلك الأرباح الهائلة' . وأضاف بسرعة قائلا: 
"إنني لا أقصد الإساءة". 

فهزت رأسها JS‏ لطف. وأشارت إليه بأن يستمر. 

فاسترسل قائلًا: "لكن الأشخاص الذين يقومون بأعمال عظيمة ونبيلة 
- مثل المعلمين - لا یحصلون على ما يستحقون من أموال. إن الأمر يبدو 
متعسفًاء لكن ما تقولينه هو أن الأمر لا يتعلق بالقيمة فحسب. ولكنه يتعلق 
بالتأثير أيضًا". 

وتبادلت نيكول وبندار نظرات وجيزة تنم عن البهجة والسرور لسرعة 
استيعاب جو للقانون الثاني. 

وقالت نيكول: ' بالضبط. وهناك أمران مدهشان بخصوص ذلك: 
الأول أن هذا القانون يوضح أنه يمكنك أن تحدد مقدار العائد الذي تحصل 
عليه؛ أي أن الأمر يخضع لسيطرتك. فإذا أردت تحقيق المزيد من النجاح, 
فعليك أن تجد طريقا لتقديم الخدمة إلى المزيد من الأشخاص, الأمر 
بسيط للفاید. : 

وأخذ جويفكر في ذلك دقيقة, ثم هز رأسه علامة على فهم تلك 
النقطة. ثم قال: "وما الشيء الآخر المدهش؟ . ۱ 

قالت: "يعني هذا القانون أيضًا أنه لا توجد أيةقيود على ما تجنيه 
من أموال؛ نظرا إلى أنك يمكنك دائما أن تجد المزيد من الأشخاص 
لتخدمهم. فكما قال مارتن لوثر كينج الابن ذات مرة: "يمكن لأي شخص 
أن يكون عظيمًا؛ حيث إن كل شخص يستطيع أن يخدم الآخرين" bing.‏ 
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طريقة أخرى لقول ذلك وهي: آیمکن لأي شخص أن يكون ناجحًا؛ حيث إن 
كل شخص يستطيع أن يكون معطا Mp‏ 

كان بندار يلاحظ جو عن قرب. وتحدث في هذه اللحظة قائلا: "هل 
لديك أية أستلة۹ . 

Legh‏ جو برأسه. وتوجه بالسؤال إلى نيكول قائلا: "إنني مهتم بشأن 
الاجتماع الأول ذلك الاجتماع الذي تم مع الأب الذي كان يعمل مهندسًا 
للبرمجیات. والأم التي كانت تعمل في مجال التسويق: ألم يخطر ببالك 
أنهما قد يأخذان أفكارك ویستولیان عليها؟" . 

بدت الحيرة على وجه نیکول, وقالت: یستولیان عليهاة". 

قال جو: أقصد آنهما قد يسرقانهاء ألم تخشي من أن يسرقا الفكرة 
ويستبعداك6". 

ابتسمت نيكول وقالت: "لأصدقك القول, إنني لم أفكر في هذا الأمر 
مطلقًاء إن كل ما فكرت فيه هو حجم الأمور الجيدة التي سننجزها . وبدت 
كأنها تتفكر في الأمرء ثم أطلقت ضحكة حزينة, وأضافت قائلة: "لكنني 
مررت بفترة مثيرة حاولت خلالها اعتياد الحياة الجديدة. وهذا عندما 
بدأت بالفعل في استيعاب قانون العائد. وبمجرد أن أدركت مدى الازدهار 
الذي قد يصل إليه هذا الأمر. كدت أن أدمر كل شيءء فقد جعلني الأمر 
أشعر بالتوتر فجأة". 

سألها قائالا: لماذا؟ هل خشيت من أن يخرج الأمر عن السيطرة 
ويفشل؟". 

ضحكت قائلة: US”‏ بل العکس صحيح: بل خشيت أن يخرج الأمرعن 
السيطرة وينجح بدرجة هائلة. 

لقد نشأت وهناك اعتقاد مترسخ في ذهني بأن هناك نوعين من 
الأشخاص في هذا العالم. هناك من يجني ثروة: ومن يقوم بأعمال 
جيدة. وكان ما أؤمن به يشير إلى أن المرء يمكن أن يكون واحدًا من هذين 
النوعين؛ فاا أن يكون من النوع الأول أو النوع الثاني لكن لا يمكن أن يكون 
الاين معا . 
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قانون العائد 


وأضافت قائلة: "إن الأشخاص الذين يجنون الثروات يفعلون ذلك عن 
طريق استفلال الآخرين, أما الأشخاص الذين يهتمون لأمر الآخرين حقًاء 
ويقدمون لهم الخدمات - كرجال الشرطة. والممرضات. والمتطوعين. 
والمعلمين بالطبع - فهؤلاء هم أخيار هذا العالم. ولا يمكنهم أن يكونوا 
أثرياء أبدّاء Wy‏ سيكون هناك تناقض في المصطلحات. 

على الأقل هذا هو ما ترسخ في ذهني منذ الطفولة . 

شعر جو بالدهشة. وقال: ماذا حدث إذن؟". 

تابعت قائلة: لقد كنت أرى كيف كان شريكاي یعملان بجد» ورأيت عدد 
الأطفال الذين غیرنا حياتهم cul yy‏ كيف أن اعتقادي القدیم یشکل عائمًا. 
وأنه لا بخدم تحقیق آهدافي؛ لذا قررت أن آغیره ". 

سألها جوقائلا: هل قررت ذلك ببساطة؟". 

قالت: نعم. لقد قررت". 

قال جو: "هل یمکن أن يفعل المرء شيئًا كهذاة". 

ابتسمت. وهي تلاحظ نظرة جو المتشككة؛ وقالت: "يمكن لأي شخص 
أن يفعل ذلك, هل اختلقت قصة قبل ذلك في حياتك؟" . 

نظر جو إلى جميع أنحاء غرفة اللعب/ قاعة الموتمرات. وعاد بتفكيره 
إلى أيام طفولته. وهوفي روضة الأطفال. فضحك قائلا: ' بالتأكيد؛ لقد 
كنت معتادًا فمل ull‏ لقد اختلقت الكثير من القصص . 

قالت: "إن حياتك تسیر على المنوال نفسه. إنك أنت من تختلقها. 
فالفقر والغفى هما مجرد قرارات. أنت من تخذهاء من Lita‏ . وأشارت 
بإصبعها إلى رأسهاء وتابعت قائلة: أما كل شيء ST‏ فهو مجرد نتيجة 
القرار". 

فكر جومرة أخرى في تلك المحادثة التي جرت صباح يوم السبت بينه 
وبين بندار. وقوله إن ما تركز عليه هو ما تحصل عليه. 

وسمع جوصياحًا مرتفعًا من قاعة المؤتمرات المجاورة, تبع ذلك 
الصياح هتاف مَدَوٌْء وتخلل ذلك الضحك والتصفيق. 
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وابتسمت نيكول قائلة: "أظن أننا قد وجدنا خطة التسويق الجديدة 
الخاصة بمنطقة آسيا والمحيط الهادئٌ" . 

وقف بندار والتقط أغلفة الشطائر وزجاجات المياه المعدنية المتبقية 
من غدائهم. وقبل أن يعرف ماذا حدث» وجد جونفسه قد صافح نيكول 
وشكرها على ما منحته إياه من وقت. 

سألته قائلة: ما خططك للفد يا جوة". 

نظر جو إلى بندار متسائلا. 

فقال بندار: ‏ سنذهب غدًا إلى زيارة plas‏ 

قالت نيكول: "حسنا. إنك ستحبه كثيرًا". 

قال بندار موضحًا: "إن سام هو كبير المستشارين الماليين لدى نیکول, 
وه وكذلك "EM uly‏ 

حيا بندار نیک ول وودعهاء وأخذ جوينظر إلى كل أنحاء الفرفة, وأخذ 
ینظر إلى الألواح ورسومات الأصابع والصلصال وبقية الأدوات الخاصة 
بروضة الأطفالء وواتته فكرة. 

أخذ يفك رفي قرارة نفسه قائلا: "إنهم يختلقون القصص. إنهم 
يجلسون هنا. ويختلقون القصص. ویرسمونها . ويصنعون مجسمات من 
الصلصال تمثلها. ثم بعد ذلك یخرجونها إلى حيز التنفيذ. وینشرونها في 
جميع أنحاء الكرة الأرضيةء وهي قصص تبلغ قيمتها مائتي مليون دولار. 
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وکما قالت نیکول اختلقها ببساطة 


قانون العائد 


يتحدد دخلك بعدد الا شخاص 
الذين تخدمهم ویمستوی الخدمة 


التي تقدمها إليهم. 


: تقديم القهوة 


ساد الهدوء في أثناء رحلة المودة, فلقد كان أحد أصدقاء بندار قد أوصله 
إلى شركة ليرنينج سيستمز فور تشيلدرن في وقت سابق؛ لذا فإن جو كان 
عليه أن يوصله إلى المنزل, وكان يبدو أن بندار يرغب في رؤية المشهد من 
حوله, تارگا جو مع أفكاره. 

وکما فعل بالضبط بعد تناوله الغداء مع ارنستو, استفاد جو محادثته مع 
نيكول مارتن. محاولا فهم كل ما سمع. 

ما الذي جمل تلك المرأة الشابة تحقق ذلك النجاح المذهل؟ هل ما 
أطلقت عليه قانون العائد هو السبب حقا رغم ما يبدو عليه من بساطة۹ 

وعندما آوقف جو السيارة آمام بيت بندار لینزل مضیفه. كانت راتشیل 
تنتظر عند الباب الامامي, وهي تحمل لفافة صفيرة. نزل بندار من 
السيارة. ومال جو بجذعه ليُسمع راتشيل صوته الذي انساب عبر الباب 
المفتوح فاكلا : 

"كان غداء رائعًا يا راتشیل. شکرا جزیلا لك". 

اقتربت راتشيل من السيارة. وأعطت اللفافة إلى جوء وقالت له: 

"على ارحب والسفة . 

لقد أعلنت الرائحة عن نفسها في الحال, انه بعض البن الذي تستخدمه 
راتشيل في إعداد قهوتها الشهيرة, وقد طحنته من فورها خصوصًا من 
أجل جو. 

وفي طريق عودته إلى العمل. أخذ جو يفكر في نيكول مارتن» الرئيس 
التنفيذيء التي تعقد اجتماعاتها في قاعة تليق بریاض الأطفال» وأخذ 
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يتساءل عن كيفية تطبيق قانون العائد. وظل يقلب تلك الأفكار في ذهنه 
عندما ضغط زر الصعود في المصعد الذي أخذه إلى الطابق السابع في 
شركة کلاسون - هيل تراست. 

وفي ظهر ذلك الیوم. كانت ميلاني ماثيو تجلس غارقة في التركيز 
في التقرير ربع السنوي الأخير الخاص بهاء عندما فوجئت بتلك الرائحة 
الطيبة؛ نظرت حولهاء واندهشت لرؤية جوممسکا بفنجان من القهوة 
الساخنة تتصاعد منه الأبخرة ليعطيه إياها. 

قال بصوت عال. وهويضع القهوة بعناية على مكتيها: Lal”‏ تحتوي على 
القليل من مزيج الحليب والكريمة. وبها ملعقة واحدة من السكر". 

لقد كانت هذه هي القهوة التي تحبها ميلاني بالضبط. مع أنها لا 
تذكر أنها قد ذكرت ذلك أمام جومن قبل. يا لرائحتها الذكية! شكرته ثم 
ارتشفت رشفة. 

إنها أفضل قهوة تذوقتها في حياتها. 

وخلال الدقائق الثلاثين التالية, أعطى جو فنجانا من القهوة الساخنة 
اللذيذة لكل موظف في الطابق السابع كاملاء فلقد كان يعرف بعضهم Ne‏ 
ویس رف بعضهم الآخر معرفة سطحية, والباقي لم يقابلهم من قبل على 
الإطلاق. وكان الجميع مندهشين من قيام ذلك الشاب المعروف بالتركيز 
علی الففجل باقتطاع بعض من وفته لیقدم إليهم تلك القهوة الساخنة. 
وكانوا مسرورين AL tS‏ خاصة أن كلا منهم كان یکافح للوفاء بالمواعید 
النهائية لمهام العمل الخاصة بربع السنة الثالث» ويدا أن بعضهم في حيرة 
من أمرهم وهم يهزون رءوسهم شاکرین. في حين يتساءلون في أنفسهم, 
فائلین: کر ما الذي حدث "Gad‏ 

وعندما عاد جو إلى مکتبه ومعه آخر فنجان من القهوة. كان جوس في 
انتظاره هناك. 

سأله جو: "هل ترید فنجانا آخر من القهوة يا جوس؟". 
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اعتدل في جلسته, ونظر إلى جو بشيء من الفضول, وقال: "کلا. 
شکرا لك . 

قال جو: حستا. هل تمرف ذلك الرجل الذي سألتك عنه الأسبوع 
الماضي؟ بندار؟ لقد ذهبت لمقابلته في عطلة نهاية الأسبوع . 

قال جوس: "فهمت. وماذا كان هذا؟ هل هو جزء من واجب منزلي؟ . 

هز جوكتفيه قائلا: هو كذلك تقريبًا. وبالأمس كان Ste‏ أن آمنح 
قيمة تزيد عما أحصل عليه من مقابل"" 

قال جوسس: ‏ فهمت. وذلك عندما منحت جيم جالاوي بيانات الاتصال 
الخاصة بمنافسك ". 

احمر وجه جو خجلا إذن فقد لاحظه جوس وهو يفعل ذلك, وقال: Lal”‏ 
اليوم فإن علي أن "أخدم أكبر عدد ممكن من الأشخاص"" 

أطلق جوس ضحكة خفيفة. وقال: "لذا قدمت القهوة إلى زملائك في 
العمل" . 

نظر جوحوله إلى المکتب. وقال: صحیح. هل تعتقد أن ذلك سيساعدني 
على تحقیق نسبة الأرباح الخاصة بالربع الثالث من السنة؟". 

حدق جوس إليه, ثم أدرك أنه یمزح. 

أضاف جوقائلا: "إنه الشيء الوحيد الذي يمكنني أن أفكر فیه, 
بالإضافة إلى أن تلك القهوة ليست قهوة عادية, إنها قهوة راتشيل الشهيرة ". 

ابتسم جوس وهب واقفا. وقال: '"إنني سعيد لأنك قد ذهبت لرؤية هذا 
الرجل يا جو. ولكن أيمكن أن تخبرني بشيء؟ . 

قال جو. بالطبعء ماذا تريد أن تعرف؟". 

نظر جوس حوله في المکتب. شم قال: "ما الشعور الذي انتابك وأنت 
تقدم خدمة إلى كل هؤلاء الأشخاص؟. 

حذا جو حذوهء ونظر إلى أرجاء المکتب. ثم عاد ونظر إلى عيني جوس 
وقال: "أتريد أن تمرف الحقیقة؟ لقد شعرت بأنني abel‏ 
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"قد تشعر في بعض الأوقات بأنك آبله, بل قد تبد وكالأبله. ومع ذلك 
تستمر في فعل ما تفعله على أية حال ". 

ثم التقط معطفه الصوفي من فوق المشجب المعلق على الحائط خارج 
مکتبه. وتوجه إلى المنزل. 
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عندما وصل جوإلى بيت بندار ظهر اليوم التالي. أشارت إليه راتشيل 
للدخول إلى غرفة المکتب. وعرضت عليه كوبًا من القهوة. وقبل جو عرضها 


بكل امتنان. 

قالت راتشيل وهي تضحك: ' سيكون الرجل العجوز هنا في الحال . 

قال لها جو: أتعرفين؟ هذه هي ثالث أو رابع مرة أسمع فيها عبارة 
"الرجل العجوز" هذه.ء لماذا يناديه الجميع بهذا اللقب؟ وما الأمر 
المضحك في "Gua‏ 

وضعت راتشيل الصينية الصغفيرة التي كانت تحملهاء واستندت إلى 
أحد المقاعد الكبيرة وسألته: "كم يبلغ من العمر في اعتقادك؟ . 

أجابها قائلا: "لا أعرف. ريبما الثامنة والخمسين. أو التاسعة 
والخمسین, gh‏ قد يكون في بداية الستینات . 

قالت: تخمینك قريب من الحقيقة , ثم ابتسمت ابتسامة عريضة 
وقالت: إنه في الثامنة والسبعین . 

قال جو متعجبًا: "أنت تمزحين!". 

استرسلت قائلة: "على الرغم من أنه في أواخر السبعینات. فهو واحد 
من أصفر الأشخاص الذين عرفتهم. هل لاحظت مدى حيويته وحماسته؟ 
وهل لاحظت مدى حبه للاستطلاع. ومدى تشوقه ورغبته في معرفة 
الأشياء؟". 

أومأ جو برأسه. 
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أضافت راتشيل قائلة: انه يقوم بمهام, ورحلات. وينجز أعمالا أكثر 
من معظم الأشخاص ممن هم في نصف عمره. ولا یستطیع آحد منا 
مجاراته في ذلك 1 

إن بندار لم يعطه قط الإيحاء بأنه کذلك, هكذا فكر جوفي نفسه؛ ثم 
قال لها: Slee‏ ولكنه يبدو ala... Utils‏ 

ضحكت راتشيلء وقالت: "انه يبدو abe‏ لأنه هادی بالفعل؛ ولكن من 
قال إنه كلما كنت أكثر توترا. أنجزت المزيد من الأعمال؟". 

اعترف جو بأنها محقة. لقد كان يؤمن Latha‏ بأن إنجاز الكثير من 
الأعممال يعني الإصابة بالتوتر الشدید. لكنه بعد أن فكر في الأمر وجد 
أنه يعرف الكثير من الأشخاص المصابين بالتوتر. ومع ذلك لم يحققوا 
إنجازات ضخمة. 

سألته راتشيل قائلة: "من الذي ستقابله اليوم؟". 

أجابها جو قائلا: سأقابل سام. مستشاره المالي". 

ضحكت راتشيل بينها وبين نفسها قائلة: "آه, سام. ستحبه كثيرًا". 

حدث جو نفسه قائلا: "لقد سمعت تلك العبارة قبل ذلك أیضّا. . 

قال بندار وهويقف عند باب المکتب مبتهجّا: بالطبع سیحبه» إن 
الجميع یحبونه( . 

في تلك اللحظة التي سمع فيها جو صوت الراوي شعر بالراحة تسري 
في جسده. ولاحظ أن راتشیل قد انتابه | الشعور نفسه أيضا. يبدو أن له 
التأثیر نفسه في الجمیم. 


وعندما اجتاز جو بسیارته البوابة الحديدية. متجها نحو وسط المدينة, 
تذ کر تلك المحادثة التي جرت بينه وبين راتشیل, فسأل بندار عن هذه 
السيدة. 

فأخبره بأن راتشيل قد نشأت في أحد الأحياء الفقي رة, وبدأت تعمل 
لتساعد عائلتها عندما كان عمرها لا يتجاوز الخامسة عشرة, ولقد عملت 
في مجالات عديدة؛ فقد عملت في تنظيف المنازلء والبستنة. وعملت 
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راتشيل 


سكرتي رة ونادلة کذلك. وطاهية, وعملت في أعمال البناء والطلاء. وأكثر 
من ذلك. وفي نهاية المطاف. ادخرت ما يكفي من مال من مجالات عملها 
المتعددة والتحقت بإحدى الكليات. 

وأخبره كذلك بأنها كانت تفضل بعض هذه الأعمال على الأخرى. على 
الرغم من أنها كانت تمارس كل واحد منها كأنها تحبهء وكانت تفعل ذلك 
من خلال تذكير نفسها بأنها - بصرف النظر عن مدى حبها لهذا العمل أو 
نفورها die‏ — تستمتع بفکرة سد احتیاجاتها والادخار» وخدمة الاخرين. 

قاطعه جوقائلا: "سد الاحتياجات. والادخار. وخدمة الآخرين. إنه 
يبدو كأنه شعار". 

قال بندار متفقًا معه: dil”‏ يبدو كذلك بكل سهولة؛ حيث إن هذه الجملة 
توضح أن هناك ثلاثة أسباب أساسية للعمل, وهي: سد الاحتياجات؛ 
لتلبية احتياجاتك الأساسية في الحياة, والادخار؛ لتحصل على ما يتجاوز 
احتياجاتك الأساسية: وتوسع نطاق حياتك. وخدمة الآخرين؛ لتقديم 
المساعدة إلى العالم من حولك . 

فكر جوفي رد فمل نيكول مارتن على خوفها من النجاح, الذي انتابها 
في بداية عملها. لقد قالت: " إنه لم يكن يخدم تحقيق أهدافها" . 

استرسل بندار قائلا: لسوء الحظ. يقضي معظم الأشخاص حياتهم: 
وهم يركزون على المفهوم الأول؛ وهو سد الاحتياجات فحسب. وعدد قليل 
يركز على المفهوم الثاني وهو الادخار. أما القلة الذین يحققون نجاخا 
حقيقيًا - ولا أقصد على الصعيد المالي فحسب. ولكنه نجاح باهر في 
جميع جوانب الحياة - فهم من يحافظون على أن یک ون ترکیزهم منصبًا 
على المفهوم الثالث . 

سد الاحتیاجات, والادخار, وخدمة ال خرین, أخذ جویفکر في هذه 
الأهداف الثلاثة. بینما كان بندار مستمرًا في إكمال قصة راتشیل. 

ومنذ عام مضی. كان بندار يشتري بعض الکتب من مكتبة ملحق بها 
مقهی؛ حیث كانت راتشیل قد تسلقت السلم الوظيفي لتصبح مديرة هذا 


۹٩ 


الفصل السابع 


المقهىء وأراد احتساء بعض القهوة بعدما ابتاع ما يحتاج إليه؛ فذهب إلى 
المقهى. 

قالت له راتشيل: "لقد بدأت حالا إعداد قهوة ساخنة, إذا لم تكن 
على عجلة من آمرك. لم لا تستريح على واحدة من الأرائك المخصصة 
للقراءةة وسوف أحضر لك فنجان القهوة قور إعداده". 

كان بندار معجيًا بسلوك تلك المرأة الشابة. وزاد إعجابه أكثر بعد 
تذوق تلك القهوة التي أعدتها. 

كانت راتشيل تملك مهارة لا يمكن إنكارها في إعداد قهوة رائعة. وكانت 
لديها موهبة في اختيار حبوب القهوة. وتنحميصها ؛ وطحنها. لتستخرج منها 
أفضل النكهات وأذكى الروائح» ولديها إحساس شخصی حرفي ماهر في 
تحقيق التوازن الدفيق بين الوقت ودرجة الحرارة, وهي تعرف جيدًا كيف 
تحافظ على ماكينة صنع القهوة تتألق من فرط النظافة: وكانت حريصة 
008 بقايا القهوة. كما أنها تجيد اختيار أنقى مصدر للمياه. إن 

قهوتها دائمًا لذي بل أكثر من لذيذ. 

He‏ بندار لجو: وعندما يسألها الناس عن السر وراء القهوة الرائعة, 
فإنها تضحك فحسب. وتقول إن لها أصولا كولومبية". 

Nene,‏ ون ا سفن ر الال 
الخاص بهماء الذي تلقى Lio ye‏ للعمل في أحد مطابخ الفنادق ذات النجوم 
الخممسء ونظرًا إلى أن بندار أعجب جدا بمذاق قهوتهاء ونظرًا إلى أنها 
يمكنها الطهو, فقد رأى أنها البديل المثالي لذلك الطاهي. وبما أنها قد 
انتهت من دراستها في الكلية. فقد كانت متفرغة للعمل لديهما. 

فعینها بندار في الحال. 

وسرعان ما حازت تلك الفتاة الشابة اعجاب کل زملاء بندار. بمن فیهم 
بعض الرؤساء التتفیذیین لکبری الشرکات في البلاد. حتی إن بعضهم قد 
آلمح إلى أنه قد يأخذها من بندارويعينها لدیه؛ لکنه حذرهم مازخا من 
آنه قد یمنعهم من الحصول على خدماته الاستشارية إن حاولوا fad‏ ذلك. 
وقام أحد هؤلاء الرؤساء التنفيذيين بعد أن ارتشف رشفة طويلة ومتأملة 
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راتشيل 
من تلك القهوة ' الشهيرة" . وتمتم قائلًا: "حسنا ... ریما أضطر إلى القبول 
بقرارك". 
وضحك بندار بعدما تذكر كلمات زميله هذاء وشاركه جو الضحك. 
وشعر بأن هناك بقية لقصة راتشیل, لكن يجب تأجيل هذا الأمر؛ لأنهما 
كانا قد وصلا إلى مقصدهما. 
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كان المقر الإقليمي لشركة ليبيريتي لايف انشورانمس آند فاينانشيال 
سرفيس يحتل الدورين العلويين للمبنی الأكثر ارتفاتًا وجمالاء ويقع في 
قلب الحي المالي. 

كانت معظم طوابق ginal!‏ التي يبلغ عددها أربعة وعشرين؛ مؤجرة 
لكبرى شركات الاستثمار ومكاتب المحاماة في المدينة. أما الطابقان 
الثاني والعشرون والثالث والعشرون. فتستأجرهما شركة ليبيريتي. وكان 
مكتب سام - حيث كان يتوجه كل من بندار وجو- یشفل الطابق الرابع 
والعشرين بأكمله. 

وعند المدخل, سجل بندار اسميهما في دفتر موجود مع حارس الأمن. 
ثم مرا عبر ردهة جميلة, ودخلا إلى مصعد زجاجي طويل مؤطر بنقوش 
رائعة. وفرشت على أرضه سجادة مخملية زرقاء. 

همس جو قائلا: "لا بد أنهم قد باعوا العديد من وثائق التأمين". 

فهمس له بندار قائلا: إن هذا هو الفرع الأكثر نجاخا لشركة الخدمات 
المالية ذات النجاح المدوي في العالم: وأنت على وشك أن تقابل الشخص 
المسئول بمفرده عن أكثر من ثلاثة أرباع الأرباح التي يحققها هذا الفرع . 

"لا بد أنك جو" . قال هذه الكلمات رجل ذو شمر أبيض» وهو يمسك يد 
جوبکلتا يديه. وصافحه بحرارة, وكان صوته يبدو كصرير الباب الصدئ» 
واستطرد قائلا: "أخيرًا اصطحب ذلك الرجل العجوز معه شخصًا يمكثني 
أن أستمتع بالتحدث الیه ", وتابع» وهویلکز بندار في کتفه. قائلا: فهذا 
الرجل ممل!". 
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الفصل الثامن 


وبينما كان سام يضحك مصدرًا صفيرًاء قاد ضيفيه: وأجلسهما على 
اثنين من المقاعد الجلدية الفاخرة؛ حيث كان جو يجول بنظره في المكان. 
لقد كانت ساحة العمل الواسعة في الطابق الرابع والعشرين تبدو كحظيرة 
طائرة أكثر من أن تكون مكتبًا لإحدى الشركات؛ فقد كان ثمة سقف زجاجي 
مقبب على بعد ستة أمتار ضوق الرأمس. واستطاع جو أن يرى من خلال 
حائطين زجاجيين يشكلان أحد جوانب المكتب ذلك المنظر الطبيعي 
الرائع للجبل الغربي الذي يقع خلف المدينة. 

وتوقف جوعن التركيز في ذلك المنظر الطبيعي. ليلتفت إلى السرد 
السريع الذي يقدمه بندار وسام عن ملخص الحياة المهنية لسام. 

بدأ سام روزن حياته المهنية وكيل تأمين مجتهدً!؛ واكتسب سمعة 
بمرور السنوات بأنه رجل أعمال نزيه. وبدأ رواد الأعمال يستدعونه ليكون 
i Sag shee ta‏ في صفقاتهم الأكثر صعوية. وبعد أن أصبح موظف 
المبيعات الأفضل في الشركة بفضل مجهوداته. وسع نطاق عمله ليصبح 
مستشارًا مالیا شاملا لعملاء محددين. 

وفي أوائل الستينات من عمره. غيّر مجال عمله مرة آخری؛ حيث بدأ 
العمل مع المؤسسات غير الهادفة للربح. خاصة تلك التي تساعد الفقراء. 
والمشردين. والجياع. لقد أصبح سام اليوم من أكبر المحسنين وفاعلي 
الخير في الولاية. ويقضي معظم وقته في التفاوض حول بنود عقود ضخمة 
لصالح الجمعيات الخيرية في جميع أنحاء العالم. 

وأضاف بندارقائلا: "عندما قابلته للمرة الأولى قبل ثلاثين Ube‏ 
كان حجم المبيعات التي حققها للشركة قد زاد بالفعل على أربعمائة مليون 
دولار. وهذا مبلغ يتجاوز كثيرًا ما حققه أي موظف آخر في تاريخ شركته". 

فقال جو: "لا بد أنك فضل موظف مبيعات في مجال التأمينات في 
العالم". 

تفق سام معه قائلا: "أظن ذلك مع آنفي كنت أسواً رجل مبيعات 
في البداية! فعندما كان هدفي بيع وثائق التأمين: لم أحقق أي نجاح على 
الإطلاق. لقد تعثرت عدة سنوات في بداية عملي كتعثر السلحفاة عندما 
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تلقى على ظهرهاء ولكي أخبرك بذلك الشيء الذي غيّر الأمور Lil‏ على 
عقب وأقالني من عثرتي, إنه : 
ارفع جوإصبتًا واحدة, وضال: وت إنها فكرة منح 
قال سام "ليس تخمينًا سين :قد كانت اللحظة التي تو درو 
Sg E E‏ ۳ ا 
عمل في الحقيقة 
ونظر مباشرة إلى جو وقال: هل تعرف ما أعنيه بكلمة Nasu”‏ 
في الحقيقة, كان جو يفكر في أن تكوين العلاقات هو شيء يعرف كل 
تفاصيله بالتحدید, لكن هذا السؤال كان مفاجئاء فهز رأسه بسرعة. وقال: 


كلا __ أعني. نمم. أعتقد ذلك" . وتوقف ثم استرسل بشيء من 
الاحراج: "لكنني أراهن على أن نتيجة ما ستقول ستجعلني أقتنع بأنني لا 
أعرفت شعن الكلمة : 

تلألأت عينا سام وشع منهما الدفء. وقال: "لقد كان ذلك الرجل 
الفح شما مرة أخرى کمادته. لقد قال إنني سأحبك". 

احمر وجه جو خجلًا. 

وأصاض نام قاتلا" نشي ل متي بكلمة a‏ 
إنني أعني شبكة الأشخاص الذين يعرفونك ويحبونك ويثقون بك. ربما لا 
يشترون أي شيء منك على الاطلاق. لكنهم يتذكرونك داتمًا". وانحنى إلى 
الأمام وتحدث بحماس أكبرء قائلا: إنهم الأشخاص الذين يبذلون أقصى 
ما في وسعهم ليروك ناجحًا ٠‏ هل تفهم قصدي؟ وهذا بالطبع لأنك تتعامل 

. بالطریقه نفس . انهم جيش من مفوضيك الشخصیین"‎ ee 

وأضاف قائلا: "عندما يكون لديك جيش خاص من مفوضيك 
الشخصیین. سيكون لديك عدد كبير من الإحالات يتجاوز قدرتك على 
التعامل معها". 
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وكثيرًا ما كان جویعتقد أنه بارع في تكوين علاقات العمل؛ لكنه وجد 
نفسه الآن يعيد التفكير من جديد في جدوى كل علاقات العمل التي كونها. 
وفكر في نفسه في تلك الجملة؛ جيش من المفوضين الشخصیین, وأخذ 
يتساءل: هل هذه العبارة تصف شبکته؟ وهل كل هولاء الأشخاص الذين 
يعرفهم یبذلون أقصى ما في وسمهم ليروه ناجحًاة". 

وهل هذا الوصف يناسب أي شخص منهم؟ 

تحدث سام مرة آخری, ولكن بنبرة هادئة هذه المرة, قائلا: هل تريد 
أن تمرف ما الذي یکون هذا النوع من الشبكات يا جوة". 

نظر إلى أعلى وواجه نظرات سام» قاثلا: "نعم". 

نظر ذلك الرجل المجوز إلى جو نظرة حادة؛ وقال: "توقف عن المعاملة 
بالمثل ". 

جفل جوقائلا: "ماذا ماذا تعني۹". 

اعتدل سام في مقعده قائلا: "فقط ما قلته, لا تراقب كل شيء. إن هذا 
الأمر لا یتناسب مع تکوین العلاقات. بل یتناسب أكثر مع المنافسات. هل 
تمرف مفهوم "الأمر المربح لکلا الطرفين"9". 

أومأ جوبرأسه. ثم قال: ابحث دائمًا عن الحلول المربحة لکلا 
الطرفین . 

Lgl‏ سام قائلا: "هذا صحیح. وقد يبدو عظيمًا من الناحية النظرية, 
لكن في بعض الأحيان ما يطلق عليه الآخرون " الأمر المربح لكلا الطرفین" 
لايكون سوى طريقة مقنعة للبقاء على اطلاع بكل الأمور. والتأكد من أننا 
جميعًا قد حققنا نتاشج متشابهة, وأن il‏ منا لا يملك أفضلية على الآخر, 
وأن أرباحنا وخسائرنا متساوية. فإذا ما أسديت إليك منفعة. فإنك تكون 
في المقابل مدينًا لي بمنفعة". وهز رأسه في حزن, واسترسل قائلا: 
وعندما تؤسس قاعدة علاقاتك - سواء كان في العمل al‏ في أي جانب من 
جوانب حياتك - على أساس " من يدين لمن وبماذا يدين له" فإنك لا تكون 
بذلك صديقا . بل تكون دائنًا ". 
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قانون التأثير 


تذكر جوما قاله يوم الجمعة الماضي. وهو يتحدث في الهاتف: اعترف 
Ly‏ کارل بأنك تدين لي بمعروف! من الذي أنقذك من مشكلتك في حساب 
هود جيدة + 

انحنى سام إلى الأمام مرة أخرى, وقال: ' أتريد أن تمرف القانون 


الثالث من قوانین النجا الیاهر؟" 
3 وا tme/ktabpdf ` js‏ 


" اهتم بالشخص الا خر. واهتم Ley‏ یهتم به. واحرص على توفیر 
الحماية له. وانس مصطلح الأرباح والخسائر المتساوية أيها الفتی. فما هو 
الا خسارة, فالموقتالمریح حقا هو الم وق ف الذي تربعه كله بنسبة مائة 
بالمائة؛ واجمل فوزك مرتبطا بالشخص الآخرء وحاول تحقيق ما يريده 
هو وانس أمر الأمر المربح لكلا الطرفین, ورکز فقط على تحقيق النفع 
للآخر . 
واستطرد قائلا: '' إليك القانون الثالث يا جوء قانون التأثير: 


" يتحدد تأثيرك بإلى أي مدى وضعت 
مصلحة الأخرين 
في المقام الأول" . 


رددها جوببطء. قائلا: 'يتحدد تأثيرك بمدى وضعك مصلحة الآخرين 
في المقام الأول . 

تردد جو ونظر إلى بندار. ثم نظر إلى سام مرة آخری, قائلا: "إن هذا 
المبدأ يبدو كأنه مبدأ نبيل للفاية, لكنني لا آفهم كيف يمكن أن ..." 

نظر سام إليه وقال: "انك لا تفهم كيف يمكن أن يكون ذلك قانونًا من 
قوانين النجاح. أليس كذلك؟ . 

Beer Fi جوالصعداء وقال:‎ aa 
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نظر سام إلى بندارء وأومأ برأسه تجاه جوء وكأنه يقول له: فلتخبره 
أنت. 

تحدث بن دار قائلا: لأنك إن رضت مصاحة الأخرين في المقام 
الأول فسیتم الاهتمام بمصالحك دائما , ویطلق بعض الأشخاص على هذا 
اسم الاهتمام المستنی ر بالمصلحة الذاتية. واحرص على تلبية احتیا جات 
الآخرين. وأنت تؤمن إيمانًا كاملا بأنك عندما تفعل ذلك. ستحصل على ما 


تحتاج الیه . 

Lagi‏ سام وشاهد جو وهو يحاول أن یستوعب تلك الفكرة لدقيقةء ثم 
قال: فلتخبرني, إذا ما سألت معظم الأشخاص عن الشيء الذي يولد 
التأثیر. فماذا سيقولون؟". 

جاء جواب جو دون أي تردد قائلا: "المال, والمنصب وربما تاريخ 
الانجازات المتميزة . 

أومأ سام برأسه مبتسمًا: "نمم. آنت محق. إن هذا بالضبط ما 
سیقولون ه. وهذا عكس الحقيقة على طول الخط! إن تلك الأشياء لاتولد 
التأثیر, بل التأثير هو الذي يولدهاء هل عرفت الآن ما الذي يولد تلك 
الأشياء؟ . 

هز جو رأسه قائلا: "وضع مصلحة الآخرين في المقام الأول أليس 


كذلك9 . 
ارتسمت ابتسامة سام الجميلة على وجهه قائلا: "لقد استوعبت الأمر 
to.‏ 
الان . 


تبع جوبندار إلى المصعد. وشاهدا الباب يغلق» وهما يقفان جنبًا إلى 
هی وعقدما مها edi aaa il‏ قشر تیا توا ارت ها SSIS‏ "كنف 
تصف Galas‏ 

قال جو: انه رائم. وذكي» ويملك جاذبية مفناطيسية . 

بدا أن بنداريفكر في الكلمة, حيث قال: eee!”‏ يملك جاذبية 
مغناطيسية. وماذا عن نيكول5 هل تصفها بأنها ذات جاذبية مفناطيسية؟ . 


VA 


قاتون التأثیر 


قال: بالتأكيد. إنها واحدة من أكثر الشخصيات التي قابلتها في حياتي 


“hath 
نظر بندار إلى جو وقال: "فلتخبرني: ما السمة التي جعلتها تبدو‎ 
. کذلك۹‎ 


أخذ جویفکر في هذا الأمرء وقال: "ما الذي جعلها تبدو رائعة هكذا؟ 
أنا لا أعرف. إنها شخصية ... ذات جاذبية مغناطيسية ". 

ابتسم بندار قائلًا: '"مثل سام۹". 

كان جويفكر في نفسه»ء كيف يكون من الصعب أن تتخيل أن هناك 
شخصين أكثر اختلافا من تلك المعلمة الشابةء وذلك الخبير المالي 
العجوز الذي يصدر صريرًا عندما یتحدث. لكنهما يبدوان متشابهين إلى 
حد هم ا. ولیسا هنا فحسب ... وحدث چونفسه قاثلا: ننم[ إن ارنستو 
يشبههما كذلك؛ و GIS."‏ على وشك أن يقول: "وأنت WSS‏ ولکنه 
توقف لحظةء وحدق إلى بندار وقال: "ما هذا أنت تمرف أليس كذلك؟". 

وعندما سمعا جرس المصمد. كان هذا إشارة إلى أنهما وصلا إلى 


all 
/ 


الطابق الأرضي. وعندما فتح الباب, أشار بندار بيديه قائلا: '"أنت أولا". 
وبينما LIS‏ يسيران في بهو المبنى المشيد من الحديد والزجاج. والمزين 
als Jb‏ فال بندار كلمة واحدة؛ وهي: 

العطاء . 

قال جو: ماذا؟ ماذا عن العطاء؟ . 

ونظر بند ار إلى جو, وابتسم قائلا: "إن العطاء هو الشيء الذي یتشارکون 
فیه. هل تساءلت قبل ذلك ما الذي يجعل الأشخاص جذابین؟ آعني جذابین 
للفاية. ویملکون جاذ بية مغناطیسیة؟ ‏ ودفع الباب الزجاجي وخرجا لیسیرا 
في يوم من أيام سبتمبر الدافتة, واسترسل قائلا: انهم یحبون العطاء؛ لذا 
فهم يبدون جذابین. إن الشخص المعطاء یملك جاذبية . 

وسارا في صمت نحوسيارة جوء وآخذ الأخير يفكر في نفسه قائلًا: 
الشخص المعطاء يملك جاذبية: وهذا هو سبب فاعلية قانون التأثير؛ إنه 
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قانون التأثير 


بتحدد د ضعت 
تأثيرك بإلى أ 

مصلحة الآخرين” i‏ 
ا 


عندما عاد جو إلى مكتبه في ذلك اليوم» كانت الفوضى تعم أرجاء المکان. 
فلقد تعطل نظام تشغيل الكمبيوتر عدة دقائق, وفي أثناء عملية إصلاحه؛ 
قدت ثلاثة أيام من سجلات الحسابات والمراسلات. وكان الجميع 


يسحبون الملفات من الأدراج على نحو محموم» ويعيدون المعلومات إلى 
الكمبيوتر من النسخ الورفية. 

وعندما انضم جو إلى فريقهء واصطدم بتلك الأكوام المهولة من الورق. 
تبخرت كل أفكاره عن سام روزن وبندار وقانون التأثير. 

وكانت الساعة السابعة تقريبًا عندما أغلق أخيرًا حقيبته المحشوة 
بالأوراق: والتقطها وهو يصدر بعض الأنين: وتوجه نحو المصعد. 

ارتمى في مقعد سیارته. وكان فكره لا يزال مشغولا بعمله. وسرعان ما 
وجد أنه قد وصل إلى البيت بعد خمس وعشرين دقيقة من القيادة. لا يدري 

Label‏ محرك السيارة؛ وجلس يستمع إلى خشخشة مروحة تبريد 
المحرك. وتمنى لو كان لديه مفتاح تشغيل في عقله حتى يتمكن من غلقه 
متى آراد. وأخذ يتساءل في نفسه: هل يهدر وقته بتلك الدروس اليومية 
التي يتلقاهاء وبقوانين النجاح الباهر التي من المفترض أن یتعلمها؟ وهل 
يساعده أي من هذه الأشياء على الاقتراب من تحقيق حصة الأرباح الخاصة 
بالربع الثالث من السنة التي هوفي أمس الحاجة إلى تحقيقها؟ 


۷۳ 


الفصل التاسع 


ونظر إلى الباب الأمامي لمنزله المكون من طابقين ويقع بإحدى 
الضواحي الهادئة. ثم تنهد. 

من المفترض أن تكون سوزان قد وصلت إلى المنزل منذ ساعة بالفعل, 
وعادة ما تكون متعبة مثله تمامّاء ولا بد أن وقت الظهيرة الذي قضته كان 
IBLE‏ مثله تمامًا. 

وجد سوزان في المطبخ, ترفع شيئًا ما من فوق الفرن. لم تكن بحاجة 
لتخبره بأنه قد تأخرء أو أن العشاء قد برد تمامًاء أو أنها متعبة للغاية لتهتم 
به بطريقة أو بأخرى؛ إن لغة جسدها قد قالت ذلك وأكثر. 

وخلال ذلك العشاء الفاتر. تبادل الاثنان الملا حظات وقص المواقف 
الفريبة التي حدشت لهما خلال الیوم. واستمرا في ذلك وهما ينظفان 
المطبخ, وكان جويريد أن يخبرها بلقائه سام في مکتب شركة ليبيريتي 
المهيب؛ لكنه أقلع عن ذلك دون أن يحاول. 

فعندما أخبرها يوم السبت السابق لدى عودته إلى المنزل بانطباعه 
الأول عن بندارء أثار الأمر اهتمامهاء لكنه عندما حاول يوم الاثنين وهما 
يتناولان العشاء أن يحدثها عن إرنستولم تقل سوى: ' إذن؛ هل ذلك الرجل 
هو مالك المطعم؟" ؛ وكررت ذلك عدة مرات, ولم يبد أنها أرادت أن تتعمق 
أكثر في قصته. وعندما بدأ يخبرها بالأمس عن غرفة المؤتمرات الخاصة 
بنيكول مارتن, التي تناسب روضة أطفال. أدارت عينيهاء وقالت: "إنك 
تمزح els.‏ تزد على ذلك. 

كان جووسوزان قد وضعا قانونًا غير مكتوب بما أنهما یمملان في 
وظائف بها الكثير من الضفوطات. ویصلان إلى المنزل مساء وهما 
يشعران بالتعب. بالاضافة إلى ذلك یکون على کل منهما أن يقضي ما لا يقل 
عن ساعة أو ساعتین في إنجاز مهام إضافية خاصة بالعمل. وکان القانون 
غير المکتوب هو: "لدی كل Lin‏ ثلاثون دقيقة ليبث شکواه, ولیس أكثر من 
ذلك ". 

وفي هذه الليلة. كانت سوزان قد استنفدت بالفعل معظم وقتهاء وكان 
جويجامن على حافة السرير بادلا آقصی ما في وسعه؛ ليظهر التعاطف 


vt 


سوزان 


تجاه ما كانت تقوله؛ وتنهد في داخله مرة أخرى متسائالا عما يمكن أن 

وأدرك جوفجأة أن سوزان قد توقفت عن الكلام: ولم تكن قد أنهت 
الجملة التي تقولها بعد» وأخذت تنظر إليه. 

وقالت في لطف: ‏ آنا آسفة. إنها الثامنة والنصف تقرييًا ...". وأطلقت 
تنهيدة تنم عن التعبء وحاولت أن تبتسم ابتسامة شاحية: ثم استرسلت 
قائلة: "أظن أنني مثيرة للشفقة . واستدارت وقالت محدثة نفسها أكثر مما 
كانت تحدثه هو: "هذا هو العدل" . 

هم جو أن يتحدث وفتح فمه» ثم أغلقه مرة أخرى. 

هذا هو المدل. بماذا یذ کره هذا التعبیر؟ ولماذا يبدو تعبيرًا ... 
خاطئًا؟ ثم تذكر کلام سام عن كيف أن الحرص على أن تتساوى أرباح 
الطرفين وخسائرهما يعد خسارة في حد ذاته وليس مكسبًا ‏ وما قاله حول 
الأمر المربح لكلا الطرفین, ومفهوم لقد أسديت إليك معروقا والآن أنت 
تدين لي بمعروف ... وأن من يفعل ذلك لا يكون صديقا بل يكون دائنا. هل 
هذا هو الوضع الذي أصبح عليه زواجهما؟ 
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وقال فجاة دون أن يفكر فيما سيقول: كلا يا سوزيء انتظري. في 
الحقيقة. إننى لا أريد أن أتحدث . 

فاستدارت ونظرت إليه. 

فقال لها: ‏ استرسلي من فضلك. إنني أريد أن أعرف ما حدث بالفعل" . 


فنظرت سوزان إلى جو دقيقةء كأنه قد قال لها إن قانون الجاذبية الأرضية 
غير صحيح: وقالت: أحمًا ما تقول ". 

قال جو: ' بالتأكيد. إنني أقصد أن ما حدث يبدو قاسيا للفاية. لذا أريد 
أن أعرف ماذا فعلت" . 

جلست زوجته إلى جواره ونظرت إليه مرة أخرى. 

فقال: Lin”‏ سوف أؤجل بعض الأمور الخاصة بي". 


الفصل التاسع 


فبدأت سوزان تتحدث ببطء عن يومها. خاصة تلك المشاجرة السيئة 
مع زميل لها في العمل. وبعد عدة دقائق. توقفت في منتصف الجملة مرة 
آخری. ونظرت إلى جو. 

أومأ برأسه. وانتظر أن تكمل كلامها. 

فأسندت ظهرها مرة آخری إلى الوسادة, وبدأت تة تفضي بمکنون قلبها 
بكل ارتیاح. وبدأت تحكي له كم كان هذا الموقف al‏ سكت ال 
مفزعًاء ولم آلمها هكذاء وكيف أنها كانت في حيرة من أمرها حیال ما 
يمكن أن تفعله في مثل هذا الموقف. وما الشعور الذي خلفه عندها. 

وبدأت البكاء بعد عشرين دقيقة. 

وكان جو يشعر بالحيرة؛ لقد كان يستمع إليها جيدًا؛ لكنها تحدثت في 
موضوعات مختلفة. وناقشت العديد من الأفکار. ولم يكن متأكدًا من الشيء 
الذي جعلها تبكي؛ فقد كان يبدو أنكل الأمور ليست في نصابها الصحيح 
بالنسبة إلى سوزان. 

فاستلقى للخلف, وربت كتفهاء لكنها استمرت في البكاء. فتمتم ببعض 
الكلمات التي قد تريحهاء وكان يشعر بأنه أحمق طوال ذلك الوقت. 

ماذا كان هذا SABE‏ ا ل A‏ 


الأوقات بأنك أبله. بل قد تبد وكالأبله. ومع ذلك تستمر في فعل ما تفعله 
على أية حال .. 
وأخیرا. تحول نحیبها إلى شهقات مت متقطعة, ثم توقف ذلك أيضًا. 


شمر جو براحة كبيرة» ربما لم تكن کلماته بلهاء على الاطلاق؛ حيث 
يبدو أنها قد بعثت في نفسها بعض الراحة أخيرًاء أوربما هي تفكر فحسب. 

قال لها: "أين ذهبت بتفكيرك؟ إنني أحبك". 

لع كتيسن وزان يردت Bis‏ 

فهزها بلطف د "سوزي؟". 

لقد نامت. ولم تستمع إلى أية كلمة من كلمات المواساة التي قالها. لقد 
بكت حتى غرقت في النوم. 


۷۹ 


سوزان 


ویعد شعوره بأنه عدیم الفائدة. وأنه قد تلقی هزيمة, آعد جو نفسه بكل 
هدوء لینام وتدشر بالفطاء. كان يشعر بالحزن العميق لذلك البؤس الذي 
تشمر به زوجته» وتمنی لو أنه یستطیم أن يفعل شيئًا لیخفف آلمها. وأخيراء 
غرق في النوم. 

واستیقظ Leg pie‏ في صباح الیوم التالي. وکان متخبطا بعد ذلك النوم 
العمیق. ووجد نفسه فجأة في مواجهة تلك الحقيقة المفزعة: درس الأمس! 
ماذا کان؟ سام روزن ... تکوین شبكة من العلاقات ... جیش من المفوضین 
الشخصیین. 

قانون التأثیر. 

لقد انتهی من العمل وعاد إلى المنزل؛ وقضی تلك الليلة دون أي تفکیر 
في الدرس الذي تلقاه في ذلك الیوم ناهيك عن محاولة تطبیقه. 

وتأوه. وأمسك وسادته»ء وكان يريد أن يلقي بها في وسط الغرفة في 
إحباط. ولكنه بينما كان يفعل ذلك آدرك أن سوزان ليست نائمة إلى جانبهء 
فنظر إلى الساعة. إنها الثامنة وخمس عشرة دقيقة. لقد استيقظ متأخرًا 
عن موعدم! لا بد أن سوزان قد تسللت من السریر. وذهبت إلى العمل دون 
أن تتحدث معه. ودون أن تكلف نفسها عناء إيقاظه. 

وتأوه مرة آخری, لقد تجاهل تطبيق درس بندارء وتأخر عن العمل وهو 

f "wf 
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وترددت كلمات بندار في عقل جو: إن لم تلتزم بشرطيء فسيكون ذلك 
هونهاية اجتماعاتنا". 

وجلس في السرير وهو غارق في التفكير في أمر الاتصال ببريندا لتلفي 
میعاد الفداء مع بندار. 

ثم نظر الی وسادة سوزان, ولاحظ وجود فصاصة من الورق مطوية 
ومكتوبة علیها كلمة واحدة من الخارج: 


الفصل التاسع 


متى كانت آخر مرة نادته سوزان بهذه الكلمة؟ أخذ يفكر في الأمر 
وتساءل: متى كانت آخر مرة كتبت له فيها سوزان ملحوظة؟ التقط الورقة 
وفتحها. 


أتمنى أن أكون قد نجحت في التسلل من السرير دون أن أوقظك. إنك 
تستحق مزيدًا من الراحة! بعد الشكاوى الكثيرة الت يألقيتها على 
مسامعك الليلة الماضية ... 
شكرًا جزیلا لك. 
شکرا على استماعك لي برحابة صدر. 

تساءل في نفسه عن رحابة الصدر. وعبارة "حبيبي جو ؛ واستمر في قراءة 


بقية الکلام. 


۷ أستطي ع أن أتذك رأنني قد شمرت بهذا الشعور من قبل ... إنه قد تم 
الإنصات لي على هذا النحو. 
أحبك. 


سس س. 


شعر جو بالحيرة. وتساءل: رحابة صدر؟ أي شيء فعله يدل على ذلك؟ 


ونظر مرة أخرى إلى الورقة یتفحصها بحتّا عن الإجابة. 
شكرا على رحابة صدرك. 


لاأستطي ع أن أتذك رأنني قد شعرت بهذا الشعور من قبل ... إنه قد تم 
الإنصات لى على هذا النحو. 


VA 


سوزان 


آخذ يفرك وجهه مندهشا. لم يكن الأمر متعلقّا ببثها شكواها على 
الإطلاقء فكل ما كانت تريده هو أن يستمع إليها فقطء كانت تريد أن يتم 
الإنصات لها. 

وتذ کر في الوقت نفسه ذلك الصوت الذي يشبه صوت صرير الباب- 
توقف عن المعاملة بالمثل۱ — ثم أرسل ضحكة. 

لقد قام بالواجب المنزلي الذي كان عليه أن يؤديه! 
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قانون الأصالة 


"كيف بدا الأمرة" كانت هذه هي الكلمات الأولى التي قيلت خلال الخمس 
عشرة دقيقة التي قضياها وهما في طريقهما إلى المدينة. 

ومثلما حدث أمس» عندما لم يقدر على أن يتوقف عن التفكير في أمور 
المكتب » فان جو الآن يقضي وفتا عصيبًا ؛ محاولا أن يبعد تفكيره عن ذلك 
الكلام الذي كتبته سوزان. وعن صوتها الباكيء وبثها آلامها الليلة الماضية. 
وفاجأه سؤال بندار هذا. 

قال جو: "سيدي؟". لايذكر جو أنه قد نادى بندار etre‏ منذ أول 
اجتماع لهما. 

قال بندار: "كيف بدا لك القانون الثالث عند تطبيقه؟". 

فکر جو كيف لم يسأله بندار. حتى هذه اللحظة»ء مطلقًا عن أي شيء 
یخص واجبه المنزلي . أو يتأكد من أنه قد حقق الشرط. 

إذن لماذا يسأله الآن؟ وبعد أن ألقى نظرة على glade‏ تبين له أن الرجل 
لم يكن يختبره. إنه كان يسأل؛ لأنه يريد فعلا أن يعرف ما حدث. وفكر بينه 
وبين نفسه قائلا: "لا بد أنه يسأل لأنه يعرف أن شينًا ماقد حدث؛ لا بد أنه 
يعرف أن yds‏ مهما قد حدث ". 

قال جو: ''لقد كان الأمر آشبه ... لقد سارت الأمور على ما يرام. آقصد. 
أظن أن الأمور قد سارت على ما يرام. في الحقيقة. إنني لست متأكدًا" . 

أوما بندار براسه وکانه قد فهم إجابة gm‏ وقال: 
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الفصل العاشر 


"إن تلك الدرومس لا تنطبق فقط على العمل فحسب يا جو, فمبادئ 
العمل الصادقة يمكن أن تنطبق على أي مجال من مجالات الحياة؛ في 
الأمور المتعلقة بصد اقاتك, وفي زواجك. وف يكل المجالات. وهذه هي 
الفاكدة الحقيقية من القوانین؛ ففائدتها الحقيقية لا Glad‏ بکونها تحسن 
ببساطة بیان الموازنة الخاصة بالعملء لکنها تتعلق بكونها تحسن بیان 
الموازنة الخاصة بحياتك ". 

قال جو: " أظن أنني لم أفكر في ذلك من قبل" . 

ونظر بندار الیه قائلا: انني أوصيك بان تقمل ذللك. انني متزوج منذ 
خمسین Lee‏ كما قلت لك من قبل. لو كنت تذكر . 

ردد جوكلماته قائلا: oar‏ حمسين ips le‏ ا إن مدة 
زواجه قد استمرت تقريبًا ضعف عمر جو. 

ونظر بندار إلى جومرة أخرى. وقال: "ما سأقوله سیبدو كلامًا عتيق 
الطراز" , وانتظر کأنه يريد منه التأكيد على أنه قد فهم هذا. 

قال جووهویهز رأسه قائلا: حستا". 

قال بندار: ان أن هناك سيبًا واحدًاء سبيًا واحدًا فقط لاستمرار 
زواجي كل تلك الفترة الطويلة. ولكوني وزوجتي نشعر بدرجة السعادة 
نفسها التي كنا نشعر بها منذ ثمانية وأربعين عامًا؛ أو أننا أكثر سعادة في 
الحقيقة. إن السبب هو: إنن يآهتم كثيرًا بسعادة زوجتى تي أكثر من اهتمامي 
بسعادت يأنا. إن كل ما أردت فعله منن أول يوم قابلتها فيه هو جعلها سعيدة. 
والآن. اسمع الشيء المثير للاهتمام فعلا؛ يبدو أنها تريد الشيء نفسه لي". 

وتجرأ جووقال: ألا يطلق بعض الأشخاص على ذلك الامتمادية؟". 

أجابه بندار قائلا: "نعم إن بعضهم قد يطلق عليه هذا الاسم. ولكن هل 
تعلم ماذا أطلق عليه "SUT‏ 

قال جو متسائلا: السعادةة". 

ضحك بندارء وقال: "نعم. وهذا أيضًا بالتأكيد. إن هذا ما كنت سأقوله. 
كنت سأقول إنني أطلق على ذلك اسم النجاح". 


AY 


قاتون الأصالة 


النجاح. تأمل جو حياته مع سوزان. وكيف أصبحت تشبه العرض 
المستمر من التنازعات والتسويات. وتذكر كلام سام عن كيف يعد الحرص 
على أن تتساوى أزباح الطرفين وخساگرهماء خسارة ... 

وعلق قائلا: إن هذا يشيه ما فاله سام حين تحدث عن تكوين شبكة 


من العلاقات". 
قال بندار: ' بالضبط" . وأشار نحو الزجاج الأمامي. قائلا: "ها قد 
وصلنا". 


cl‏ جوقاعة ضخمة تلوح في الأفق. واتجه إلى ساحة انتظار السيارات 
تحت الأرض. 

لقد كانا في طريقهما للاستماع إلى المتحدث الرئيسي في الندوة 
السنوية التي تدور حول المبيعات: وكانت هذه الندوة أحد أكبر الأحداث 
التي تعقد في المدينة. وتجذب مشاركين من جميع أنحاء البلاد. لكن 
المتحدثة في ذلك اليوم كانت من السكان المحلیین, كانت المتحدثة سيدة 
تدعی ديبرا دافینبورت. 

وکان المکان مزدحمًاء لكن بندار كان قد حجز مقعدین لهما في نهاية 
القاعة الواسمة, وکان جو مبهورًا بحجم الحشد, وخمن أن عدد هولاء الذین 
ينتظرون الاستماع إلى المتحدثة يصل إلى نحو ثلاثة آلاف شخص. 


ولم تخيّب تلك المتحدثة أملهم؛ فبعد أن انتهى رئيس التشريفات في هذه 
الندوة من إلقاء مقدمة حماسية فصيرةء صعدت المتحدثة إلى المنصة 
الرئيسية وسط تصفيق الحضور وقوقا. وانتظرت بلطف حتى انتهوا من 
تصفيقهم» وجلسوا على مقاعدهم. 

وبدأت كلامها قائلة: "لقد بلغت الثانية والأربعين منذ اثني عشر عامّاء 
وحصلت على ثلاث هدايا في يوم ميلادي". 

وأضافت قائلة: ‏ آول هدية كانت من أفضل صديقاتي. وأعطتني بطاقة 
هدية بقيمة مائة دولار. يمكنني استخدامها في متاجر شركة جيه سي بيني 
التي كانت أهم شركة للموضة بالنسبة الي. وتوقفت عن الکلام. ونظرت إلى 


۸۳ 
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اليمين وإلى اليسارء ثم مالت إلى الجمهور كأنها تريد أن تفضي إليه بسر 
واستطردت قائلة: "على أية حال. إن جيه سي بيني ما زالت الشركة الأولى 
بالنسبة GI‏ في عالم الموضة والأزياء". 

تلقى الحضور ذلك بموجة من الضحك والتصفيق, وابتسمت المتحدثة 
ابتسامة عريضة. وأشارت إلى الجميع بأن يهد أوا. 

واسترسلت قائلة: "إنني أقصد أن آقول. لمّ تضيعون أموالكم على تلك 
الملابس باهظة الثمن التي ستصبح قديمة الطراز في السنة المقبلة؟ أنا 
محقة. أليس كذلك؟" هل تفهمنني أيتها السیدات؟ وأشارت بإصبع السبابة 
إلى رأسها عدة مرات. ثم أضافت قائلة: إن ما يحويه رأسك هو الذي 
يضفي عليك Lam‏ ولیس ما ترتدیه . 

ودوت موجة آخری من الضحك والتصفیق, وتحدث جو مع نفسه 
متعجيًاء وقال: erie‏ بدأت حديثها مند ستین تانية فقط. ولکنها استطاعت 
أن تخلب ألباب الجمهور". 

واستطردت دیبرا دافینبورت قائلة: 

"ثاني هدية كانت من طفالي الذين mem‏ وا آموالهم. ودفعوا لأمهم 
تكاليف يوم کامل في منتجع في وسط المدينة, وهو منتجع غالي الثمن. 
طوال الیوم! وقد خططوا لأن یبقی معهم جزء من المال؛ لیدفعوه لجليسة 
الأطفال. في الحقيقة " وتوقفت لتلتقط نفسها. وأخذت ترتمش 
لثانية, وبدا آنها كانت ستبكي. واستطردت قائلة: " __ في الحقيقة. 
لقد استدعوها. وأعدوا الأمر حتى تظل بجوارهم طوال اليوم دون أن 
أكتشف ذلك في وقت مبكر؛ الأمر الذي يعد معجزة في العبقرية الإدارية, 
وخداعًا من الدرجة الأولى: نظرًا إلى معرفتهم بمدى فضول آمهم . 

فأصدر الجمهور ضحكات تنم عن التقدير الحار. 

وأضافت قائلة: Lal”‏ الهدية الثالشة, فكانت من زوجي الذي منحني 
أكشر هدية أثارت دهشتي على الاطلاق. عندما أصبح خروجه المفاجئ من 
حياتي إلى الأبد بمثابة نداء صحوة" . 


At 
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فاسترسلت قائلة: "لقد استفرق الأمر مني عامًا كاملا لاكتشاف تلك 
الهدية. وفهمها. ومن ثم استخدامها ". 

ونظرت حولهاء ورأی جو آنها كانت تنظر إلى عیون الحضور فردًا فردا. 
ليس للموجودین في الصف الأمامي فقط. بل کل الحضور في آرجاء تلك 
القاعة المزدحمة. 

وأضافت قائلة: ‏ الیوم أريد أن أتشارك تلك الهدية مع کل منكم". 


وأخذت المتحدثة تقص عليهم قصتها لمدة خمس عشرة دقيقة. 
وأخبرتهم كيف وجدت نفسها وهي في الثانية والأربعين من عمرها 
وحيدة, ومعها ثلاثة أطفال لا بد أن توفر لهم الطعام. وكيف أنها لم يكن 
قد سبق لها العمل في أية وظيفة من قبل. وكيف أن كل خبراتها اقتصرت 
على كونها ما وزوجة وربة منزل متقدة بالحركة دائمّاء بدوام كامل. وعلى 
الرغم من امتلاكها عشرات المهارات: وعملها عددًا طويلا من الساعات 
الشاقة في تلك الوظائف, فسرعان ما تعلمت أن ما كانت تفعله في العشرين 
سنة الفريبة التي مضت من حياتها لم يكن له مكان في سوق العمل. 
وتوجهت بالحديث إلى الجمهور. قائلة: تقدمت بطلب العمل في كل 
مكان. كنت أقابل بأنني قد تخطيت السن المطلوية, وأنني لست مؤهلة" . 
وبعد أن غادر زوجها المدينة. قضت الأشهر القليلة التالية في محاولة 
الحصول على ترخيص للعمل في مجال العقارات. وكانت ديبرا سريعة في 
الدراسة. وتخطت الامتحان في أول محاولة لهاء وكانت مشفولة في الأشهر 
الثمانية أو التسعة التالية في التعلم. ومحاولة اتباع جميع النصائح وتعليمات 
الموظفين في شركتها. 
وأضافت قائلة: sal‏ علموني كل طرق البيع وتقنيات إتمام الصفقات 
التي تم ابتكارها؛ لقد تعلمت إتمام الصفقات بشكل مباشر. وإتمام 
الصفقات بالتنازلات/ بالاتفاق. وإتمام الصفقات المحكومة بالوقت. 
واتمام الصفقات في مرحلة العرض المبدئي» كما علموني إتمام الصفقات 
بالمجاملة؛ وإتمام الصفقات بوضع العميل في موقف حرج في حال عدم 
مكتبة 
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اتمامه الصفقة. كما تعلمت إتمام الصفقات بالترغيب» واتمام الصفقات 
بالترهیب. وإتمام الصفقات بجذب العميل والاهتمام به, واتمام الصفقات 
بإشعار العميل بالخجل, لقد تعلمت كل تقنيات إتمام الصفقات من الألف 
إلى الیاء . 
۱ وتوقفتت عن الكلام : وتطظرت جولها ثم سمل مارم وجهها وات 
آه. إنكم لا تصدقونني ۰ فدوت موجة من الضحك في الصفوف ALLAN‏ 
الاولی. خمن جوان هناك بعضا ممن استمعوا إلى دیبرا د افینبورت من 
قبل ویتوقمون ما ستقوله بعد ذلك. 
وبدأت قائلة: Lie”‏ دعونا نز ...»ثم بدأت تعدهم على آصابعها: 
واسترسلت قائلة: "إتمام الصفقات عن طریق افتراض أن موافقة العمیل 
آمر مسلم ids‏ واتمام الصفقات بعرض بعض الأمور غير المتوقعة على 
العميلء واتمام الصفقات بالتنازلات, واتمام الصفقات بالالهاء. واتمام 
الصفقات بالتلا عب بمشاعر العمیل, وإتمام الصفقات بتوجیه تفکیر العمیل 
نحوتزاید قيمة الوحدة أو العقار في المستقبل .... وبدأ الموجودون في 
الصف الأول في التصفیق بایقاع منتظم بواقع تصفيقة واحدة لكل حرف 
جدید تنطق به ... واستطردت قائلة: واتمام الصفقات على طريقة جسر 
جولدن جیت. واتمام الصفقات باستخدام حس الفكاهة. واتمام الصفقات 
بالتلمیح بأن من يتمم هذه الصفقات هو شخص ذكکي, واتمام الصفقات 
على طريقة مدينة جيرسي ... . وفي هذه اللحظة؛ انضم جمیع الحاضرین, 
وأخذوا یصفقون بصوت عال مع کل نوع جدید يتم ذ کره! واتمام الصفقات 
باب راز بند مغر من بنود العقد. واتمام الصفقات باب راز رقي الحي الذي 
توجد فيه الوحدة او العقار. وطريقة المال لیس کل شيء, والان والا فلا . 
وابرام الصفقات بالتعامل مع العمیل باعتباره يمتلك بالفعل ما يتم بيعه له 
الآنء واتمام الصفقات بالترکیز على ممیزات غرفة من الوحدة. أو جزء 
من العقار. واتمام الصفقات بسرعة. واتمام الصفقات بجعل العمیل یفکر 
في أن السعر المعروض للوحدة أو العقار أقل من القيمة الحقيقية. واتمام 
الصفقات بادعاء نك لا تریدهم أن یشتروا الوحدة أو العقار, وتوضیح أن 


كم 
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هناك عملاء كثيرين يريدون الحصول علیه. وإبرام الصفقات بالاستعانة 
بفكرة الفرصة المحدودة بالوقت ۰.۰ , ثم أخذت نفسًا عميقًاء واستطردت 
قائلة: واتمام الصفقات بطريقة إكسافيرا هولاندر. وعلى نمط يا يا 
سیسترهود . وزسا زسا جابور!"". 

وتابعت قائلة: " أعزائي» لقد تعلمت كيفية إبرام الصفقات( . 

وتوقف ذلك التصفيق الإيقاعي وتحول إلى موجة كبيرة من التصفيق؛ 
حيث ضحك الجميع: وحيوها لأدائها الرائع. ورفعت يديها إلى آعلی. 
وتلألأت عيناها حتى توقف الضحك والتصفيق. 

۰ " 500108 . cs 

واضافت قائلة: ودعوني اخبركم» فبعد مرور عام من بدئي العمل. لم 
أتمكن من بيع عقار واحد, وقد كرهت ذلك . وكرهت کل دقيقة واحدة بائسة 
تذوقت فيها طعم الفشل في هذا المجال" . 

فساد الصمت أرجاء القاعة. 

3 f 

واسترسلت فائلة: وفي الاسبوع نفسه الذي شهد مرور عام على بدئي 
العملء أتممت الثالثة والأربعين» ولقد منحتني صديقتي المقربة تذكرة 
لحضور ندوة في مجال المبیعات. ولاصدقکم القول. لم أكن أريد أن آذهب؛ 
لكنها كانت صديقتي المقربة" . وابتسمت. وواصلت قائلة: وما زالت 
كذلك على أية حال" . ونظرت إلى الصف الأول بامعان حتی إن جو ظن أن 
صديقتها المقربه تجلس هناك » واستطردت قائلة: 3 الذي كان بوسعي 
أن أفعله إذن؟ |نها شديدة الاقناع . فانبهشت الضحکات من مجموعة من 
النساء في المقدمة لتؤكد ظن جو. 

وأضافت. وهي تنظر حولها كأنها تتعرف على المكان للمرة الأولى: 
لقد ذهبت إلى تلك الندوة. لقد كانت في هذه القاعة نقسها. في الحقيقة. 
من شهر سبتمبرء مثل هذه الأيام تماما . 

واسترسلت قائلة: "كان المتحدث الرئيسي في تلك السنة رجلا لم 
أسمع به من قبل وتحدث عن أهمية إضافة قيمة إلى ما تبيعه: Cl‏ كان 


AY 
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أكانت عبارة عن عقارات. أو بوليصة تأمین. أو نقانق MIS‏ وأدرك جو 
وقد أحس بقشعريرة تسري في جسده. أنها تتحدث عن ذلك الرجل الذي 
يجلمس بچواره. واسترسلت قائلة: وأخبرنا بأنه: أيّا كان ما تبيعه» يمكنك 
أن تتفوق بإضافة قيمة على السلعة التي تبيعها . وإذا أردت أن تجني الأموالء 
فأضف قیمة, وإذا أردت أن تجني الكثير من الأموال: فأضف الكثير من 
er‏ 

وأضافت قائلة: "لقد ضحك بعض الحضور على كلامه» لكنني لم أكن 
أرى فيه أي شيء مضحك. كنت أجلس في الصضوف الخلفية؛ وقد كنت 
أشعر بالسخط على حياتي. واستجمعت شجاعتي بشكل ماء ورفعت يدي. 
وعندما وقعت عيناه علي قال: "نعم. فلتتفضل تلك السيدة التي في الخلف ؛ 
فوقفت, وقلت له: ماذا عليك أن تفعل إن كنت تريد أن تجني الكثير من 
المال سريًا؟ فأومأ برأسه وابتسم. وقال: "عليك إذن أن تجدي طريقة 
لاضافة قيمة على سلعتك بشکل أسرء!"". ۱ 

فسادت موجة من الضحك الهادی بين الحضور. 

فاسترسلت قائلة: "يها السیدات والسادة. دعوني آخبرکم بأنني فکرت 
فیما قاله طوال عطلة نهاية الأسبوع. وفکرت في ذلك کثیرا, ما القيمة التي 
يمكنني أن أضيفها إلى قائمة العقارات التي وضمها وسیط فاشل في توقیت 
يمتلك فيه المشتري الأفضلیة؟ . 

واستطردت قائلة: وفي مساء یوم الأحد. آدرکت الأمر. فلما أخذت 
آتساءل ما الشيء الذي يمكنني أن أضيفه؟ كانت الاجابة هي لا شيء. . 

وتابست: "لم تكن هناك قيمة واحدة وحيدة مفردة يمكنني أن Sal‏ في 
أن ديبرا دافينبورت التافهة قليلة الشأن يمكنها أن تضيفها. فيعد عام من 
المحاولة. برهنت على أنني ليست لدي أية قيمة مهنية على الإطلاق؛ فما 
كان يمكنني أن أضيفه إلى هؤلاء العملاء هولا شيء". 

وأضافت قائلة: وفي مساء يوم الأحدء اتخذت قراري, لقد حان وقت 
الاستقالة". 


AA 
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وتوقفت عن الكلام لحظة. ثم استرسلت قائلة: "لقد وددت فقط ae‏ 
وتوقفت عن الكلام مرة آخری, وتنفست بعمق؛ لتحاول أن تهدئ من انفعالها 
وأخذت تنقر بإصبعها على رأسها مرة آخری, ونظرت إلى الحضور. وقالت: 

"هل تفهمون ما كان يدور, هنا؟" ثم تابعت: "عندما خرج زوجي من 
باب البيت» فإن تقديري لذاتي تركني وخرج معه ". 

ولاحظ جومئات الأشخاصء وهم يومئون برءوسهم. لقد كانت كلماتها 
هذه تثير مشاعر قوية. فاستطردت 

"لقد رآني زوجي كاتني عائق, وليس Cad ad‏ 13 قیمة. Baily‏ 
سوق العمل, وبالطبع كان من الواضح أن عالم العقارات يشاطرهما الرأيء 
فمن أكون أنا لأجادل في هذا الأمرة". 

ونظر جومن حوله؛ ولاحظ الكثير من العيون الممتلئة بالدموع. ما تلك 
القوة الفامضة التي تملكها تلك السيدة لتؤثر فيهم؟ 

هزت ديبرا دافينبورت رأسها ببطء في حزن» واسترسلت قائلة: 

"مر عام. ولم تزل هديتي التي تلقيتها يوم ميلادي بغلافها. لم فْضّهُ 
بعد". 

وأخذت نفسا عمیقا. وأخرجته مرة آخری, وكأنها تحاول أن تغير من 
الحالة المزاجية التي تنتابها. 

وقالت: "لذا ذهبت في صباح اليوم التالي؛ لأجمع أغراضي من فوق 
مكتبي. وكان لدي موعد عمل أخير لم أتمكن من التملص منه؛ لذا انطلاقا 
من الالتزا م الأخلاقي, قابلت العميلة واصطحبته ا لترى المنزل. وحدئثت 
نفسي قائلة: "لقد انتهى الأمرء فما الضرر الذي سيلحق بي إذن" فلأقض 
Ling‏ جيدًا معها. وتحررت من التزامي بالتقنيات, حتى إنني لم أحضر معي 
ورق المواصفات الخاص بالمنزل!" . 

وأطلقت ضوتاً مستهجنًا. وقالت: 

وفي طريق العودة, تبادلنا أطراف الحدیث, وتكلمنا في كل شيء وأي 
شيء. حتى في الأمور السخيفة. ولا يمكنني أن أؤكد إذا ما كنت قد أخبرتها 
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بسعر العرض! فقد كان ذلك هو أكثر عرض بيع مشین: وغير مهني. ويدل 
على عدم تحمل المسئولية, واللامبالاة في تاريخ العقارات . 

ورفعت کلتا يديها دلالة على السخط. وكأنها تقول يا له من شيء مؤسف! 
أليس كذلك؟ 

واسترسلت قائلة: ' وبالطيع: اشترت المنزل". 


فدوی التصفيق في القاعة دقيقة ALAS‏ وانتظرت هي حتى يهدأ التصفيق 
ليل فجي .ولما ساد الهدوء أضافت قائلة: 

"لقد تعلمت شيئًا ما في ذلك الیوم. ging.‏ آنني عندما قلت إن تجربتي 
als‏ وزوجة وربة منزل لم تكسبني أية خبرة قد أحتاج إليها في سوق العمل 
كنت مخطئة؛ لقد كان هناك شيء اخر تعلمته عبر تلك السنین. وهو كيف 
يمكن أن تكتسب صديقًاء وكيف يمكن أن تقدم الرعاية, وكيف يمكن أن 
تشعر الآخرين بالرضا عن أنفسهم. وهذا يا أصدقائي ما تحتاج إليه سوق 
العمل كثيرًاء وستظل في حاجة إليه دائمًا". 

وتابعت: لقد قال المتحدث في تلك الندوة أضف قيمة » لكنني ليس 
لدي ما يمكن أن أضيفه سوى نفسي". 

واستطردت قائلة: وعلی ما يبدو. كان هذا بالضبط هو ما ينقصني". 

وتوقفت Aaa!‏ وأخذت نفسًا عميقًاء لتمطي مشاعرها دقيقة لتهدأ. 

وأضافت قائلة: ونجحت في بيع القليل من المنازل منذ ذلك الحين". 
وبمجرد أن قالت ذلك سرت موجة من الضحك بين الحضور؛ فقد كان 
الجميع يعرفون سجل مبيعات ديبرا دافينبورت. لقد كانت عبارة عدد قليل 
من المنازل" أكثر تصريح غير حقيقي في هذا العقد. 

وقالت: لقد قابلت بعد ذلك زوج تلك السيدة التي بعت لها أول منزلء 
وعرفني ببعض الأصدقاء الذين كانوا يعملون في مجال العقارات التجارية. 
لقد قلت إنني لن أعمل في ذلك المجال, وكنت مخطئة مرة آخری! . 


قانون الأصالة 


وكان تعليق ديبرا عندما قالت: عرفني ببعض الأصدقاء" قد ذكر جو 
بشيء ماء لقد كان هناك شيء ما كان يود أن يسأل عنه منذ عدة أيام. ولكنه 
نسي ذلك حتى الآن. فانحنى تجاه بندار. وهمس له قائلا: "الوسيط؟". 

ابتسم بندار, وأومأ برأسه. 

فحدث جو نفسه قائلا: Lian”‏ اذن, لقد كانت ديبرا دافینبورت هي من 
باعت لا رنستو صاحب المقهی عقاراته التجارية التي تقدر بعدة ملایین من 
الدولارات! متی سیتمکن من مقابلة تلك الشخصية؟". 

واسترسلت قائلة: "... ولي الشرف أن یطلق علي اسم أفضل سمسار 
عقارات في المدينة في كل من السوق السكنية والتجارية... . 

كان عقل جولا یزال مشفولا بتلك الأفكار؛ فقد كان يفكر Lage‏ إذا كان 
ذلك الوسيط هو الذي قدم إرنستو cu pals‏ إلى ديبرا دافینبورت. وساعد 
على تدبير الموارد المالية لنيكول مارتن؛ لتبدأ عملها الجديد في مجال 
البرمجيات ... فانحنی إلى الأمام مرة أخرى. وهمس إلى بندار. قائلا: 
"من الشخص الذي سنقابله "Gia‏ 

فهمس بندار قائلا: "حسنًاء ضيف الجممة: إن ضيف الجمعة يعد 
مفاجأة" 

اله رخاتلا gaia‏ الوسيظة هل ساقايل کت الوشيط اخیر او 

اكتفى بندار بالابتسام, ولم ينطق بكلمة واحدة. 

كانت ديبرا دافينبورت ما زالت تتحدث قائلة: "... وفي الأعوام القليلة 
الماضية. جبت جميع أنحاء البلاد لأتحدث إلى حشود تشبه ذلك الحشد 
الموجود اليوم. وأخبرت كل واحد منهم بالشيء نفسه؛ إنني هنا GY‏ هناك 
مسئولية كبيرة تقع على عاتقي, وهي أكبر قدرًا من الترويج للمنازل ". 

وأوضحت الأمر قائلة: نا ما جئت إلى هنا إلا لأروّج لكم أنتم". 

وتابعت: آیها السادة فلتتذكروا ذلك: لا يهم مجال تخصصكم. ولا 
يهم ماهية مهاراتکم. ولا يهم أي مكان تسكنون, فأنتم eal‏ سلعة, وأكثر 
الهدايا التي يمكنكم أن تقدموها قيمة هي أنتم . 
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واستطردت: "إن تحقيق أي هدف تحددونه يحتاج إلى عشرة بالمائة 
من المعرفة: أو المهارات التقنية, عشرة بالمائة کحد أقصى؛ Lal‏ التسعون 
بالمائة المتبقية فهي عبارة عن مهارات التعامل مع الآخرين' . 

وأضافت قائلة: "ولکن, ما الأساس الذي تقوم عليه كل المهارات 
الخاصة بالتمامل مع الآخرين؟ هل هي محبة الآخرين؟ al‏ الاعتناء بهم؟ al‏ 
أن تكون مستمفا جیدا؟ إن كل تلك الأمور مفيدة: ولكنها ليست الأساس؛ إن 
الأساس هو أنت. فالأمر يبدأ بك أنت. 

وأردفت: تا دمت تحاول أن تكون شخصا آخر. أو أن تطبق بعض 
الأفعال أو السلوکیات التي تعلمتها من شخص آخر. فلن يمكنك التواصل مع 
الاخرین بفاعلية. وتذ کر ان اکثر الا شیاء التي يمكنك ان تمنحها الاخرین 
قيمة ه يأنت, فبغض النظر عما تعتقد أنك تبیعه أو تروج له. فان ما تقدمه 
۳۹ هوأنت". 

ونظرت إلى الصف الأخير في القاعة, واندهش جو كثيرًا لادراکه آنها 
كانت تنظر إليه مباشرة؛ أو على الأقل كان يبدو أنها تنظر إليه. 

ومالت نحو الجمهورء وكأنها ستفضي إلى صديقتها المقربة بسر ماء 
وقالت: ‏ آترید أن يرتفع مستوى مهاراتك في التعامل مع الآخرين؟". 

ثم کررت مرة آخری‌قائلة: ‏ آترید أن پرتفح مستوی مهاراتك في 
التعامل مع الآخرين,؛ إذن فعليك أن تكون انسانا ", وأخذت تتطلع في وجوه 
الحاضرين فردا فردًاء وهي تقول: "هل يمكنك أن تفعل ذلك؟ وهل ستفعل 


. Sala 
ونظرت إلى اليسار وإلى اليمين مرة أخرى. وهي تواجه نظرات العشرات‎ 


وقالت: "إن الأمر أهم بما لا يقاس من كل تقنيات إتمام الصفقات التي 
تم ابتكارهاء أو التي سيتم ابتکارها ". 

"والأمر الذي أعنيه هو الأصالة ". 

فتذكر جوتساؤله بخصوص تلك القوة الفامضة التي تؤثر بها تلك 
المرأة في الحضور؛ لقد سمع الإجابة الآن. 
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خرجا بالسيارة من المرآب في صمت. وشقا طريقهما بحذر عبر طرق 
وسط المدينة التي تشبه المتاهة. وأخذ جو يفكر في العديد من الأمور التي 
حدثت في الأيام القليلة الماضية, وأعاد تقييم الكثير من الأساليب التي 
يدير بها العمل؛ لكنه لم يكن مهيّأ لتلك الكلمة التي قالتها ديبرا دافینبورت 
وكان لها بالغ التأثير فيه؛ 

الأصالة. 

وأخن ينظر إلى تلك التعبيرات الصارمة غير المفهومة التي بدت على 
وجه بندار الذي كان يشبه تمثال أبي الهول. ثم عاد لينظر إلى الطريق. 

وسأل بندار قائلا: "هل تعرف لماذا أتيت لرؤيتك يوم السبت؟". 

أومأ بندار قائلا: "لقد كنت مشتافًا لمعرفة العوامل التي تؤدي إلى 
النجاح, النجاح الحقيقي". 

فتوقف جو ثم قال: "في الحقيقة ... كلا لم يكن هذا هو السبب. 
الحقيقة هي أن ...". 

فنظر بندار إليه بجدية, وقال: "استمر". 

فأخذ جونفسًا عميقًاء ثم قال: "لقد أتيت لرؤيتك؛ لأنني كنت أريد 
أن أثير إعجابك. وكنت أود أن أنال ثقتك. وكنت آمل gh‏ بالأحرى 
أخطط ___ لأن أقنعك gly‏ تساعدني على الحصول على تلك الصفقة 
التي أعمل عليها الآن. حيث كنت أخطط GY‏ تساعدني بأموالك. ومعارفك, 
و ..." وانخفض صوت جو إلى حد أنه أصبح غير مسموع تقرييًا وهويقول: 
نفوذك . 

ها قد قالها. وأصبح الأمر معلنا؛ لقد كان السبب الذي دفعه إلى مقابلة 
هذا الرجل في المقام الأول هو الحساب الكبير. والففوذ, والتأثير. 

لم يسبق أن رأى جو بندار غاضبًا من قبل, وبالتأكيد لا يريد أن يراه 
كذلك الآن. ومع ذلك أخذ نفسًا عميقًاء ثم أجبر نفسه على الاستدارة. ثم 
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فتحدث بندار بلطف قائلا: کلف ليس أحمق» فهده كانت طريقة 
تفكيرك. وهذا كل ما في الأمرء بالإضافة إلى أن ذلك ليس هو السبب 
لمجيئك لمقابلتي. إنك تمتقد أن ذلك هو السبب الحقيقي لمجيئك لرؤيتي". 

حدق إليه جووقال: "ما السبب الحقيقي لمجيئي إذن؟". 

ابتسم بندار قائلا: "لقد كنت مشتاقا إلى معرفة أساليب التجاح, 
النجاح الحقيقي". 


5 


قانون الأصالة 


إن أكثر الهدایا التى يمكنك أن تقدمها 


وعندما عاد جو إلى العمل بعد ظهيرة ذلك اليوم. تركه جوس وشأنه؛ لقد 
شعر بأن ذلك الشاب یحتاج إلى أن يختلي بنفسه قليلًا. لم يكن جوس 
يعرف ماذا حدث على وجه التحدید, ولكنه كان يظن أن جو يختبر الآلام 
التطهرية الناتجة عن المراجعة والتأمل الصادق لذاته. 

ومع اقتراب الساعة الخامسة غادر جوسسن مكتبه. وأغلق المصباح. 
وجمع آشیاءه. وكان في طريقه ليلتقط معطفه الصوفي من فوق المشجب 
عندما سمع من ینادیه, قاثلا: 
"Sse‏ 

فاستدار ووجد جوینظر الیه, فقال جوس: "ماذا؟ ؛ وحدث جوس 
نفسه: إن ذلك الشاب يبدو مستفرقّا في التفکیر في أمر ماء لا بل إن الأمر 
أكبر من ذلك إنه يبدو كأنه نادم على آمر ما. 

سأله جوقائلا: "هل تعطيني دقيقة من وقتك5". 

ترك جوس معطفه على المشجب. وقال: ' بالتأكيد". وجلس على المقعد 
المجاور لمكتب جوء وهو عاقد ساعديه آمام صدره. ونظر إلى أعلى. 

دار جو حول مکتبه, وسحب Made‏ وجلس إلى جوار جوسء وقال: ‏ آود 
أن آخبرك بشيء ما . ثم توقف عن الکلام. 

وانتظر جوس. 


ay 


الفصل الحادي عشر 


استرسل جوقائلا: "كث را ما عاملتني جيدًاء منذ أن أتيت إلى هنا 
للمرة الأولی, في حين أنني كثيرًا ما كنت أنظر إليك باعتبارك... حستاء 
باعتبارك رجلا ساذجًا وعتيقا". 

E 

فاستط رد جوقائلا: "لكنني لم أصدق تلك الشائعات التي كانت تقال 
في حقك. أقصد تلك الشائعات التي تقول إنهم يبقون عليك فقط لطول 
فترة عملك في الشركة, ولم أصدق كذلك تلك .الشائعات الأخرى عن مدى 
ما وصلت إليه من نجاح, لكن هذه الشائعات صحيحة. أليس كذلك5 أنت 
تمرف القوانين الخمسة, وتمرف آراء بندار بخصوص العطاءء أنت تمرف 
كل هذاء أليس كذلك؟". 

فنظر جوس إليه متأملا إياه دقيقة؛ قبل أن يجيبه قائلا: 

"لقد كنت محظوظا في حياتي المهنية. ودعني أقل نعم؛ لقد ذهبت إلى 
ذلك القصر المشيد من الأحجار الذي ذهبت أنت إليه؛ وتعلمت الدروس 
نفسها التي تتعلمها هذا الأسبوع" . ونظر جوس إلى يديه؛ ثم نظر إلى جو 
مرة أخرى, وقال: 'فلئرٌ . .. اليوم هو الخميس, ؛ أظن أنك قد تعلمت القانون 
الرابع للنجاح الباهر. أليس كذلك؟. 

أومأ جوبرأسه قائلا: "قانون الأصالة؛ وينبغي لي أن أجد وسيلة ما 

ضم جوس شفتيه وهويفكر بعمق, قائلا: حستّا. يبدو لي أنك قد فعلت 
ذلك بالفعل . 

۳۹ جويحدق إلى جوس دفيقة قيقة كاملة. 

وابتسم جوس له دون أن يرمش بعینیه. 

فقال جو ببطء: "هل أنت هوة أنت الوسيط" . 


حل جوس يديه» ورجع إثى الخلف في مقعده» وحك dual‏ ونظر من النافذة. 
r W 5 ۳۹ whe ae 3‏ 
ثم نظر مرة أخرى إلى جوء ثم بسط يديه. وقال: لقد عرفتني . 
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واسترسل قائلا : "لقد قابلت صديقنا بندار منذ خمسة وثلائین عامًا. 
وقدمته إلى سام روزن بعد ذلك بعدة سنوات" : 

وأضاف قائلا: aay‏ ذلك بعدة سنوات» استثمرت بعض الدولارات 
القليلة, واشتريت للرجلين بعض شطائر النقانق من عربة قريبة. واتضح 
أن شطائر النقانق تلك هي استثمار مربح". 

وأعطى جو دقيقة 2 لیستوعب تلكک المعلومات؛ ثم استرسل قائلا: 

"وقبل ما يزيد على عشر سنوات بقلیل, قدمت إرنستو يافريت وزوجته 
إلى ديبرا دافينبورت. تلك المرأة التي باعت المفزل الذي نعيش فيه الآن 
إلى زوجتي. واذا لم أكن مخطنًاء فقد استمعت إليها على الأرجح. وهي 
تتحدث قبل قليل". 

أومأ جو برأسه؛ وقد بدت معالم الدهشة على وجهه. 

By reer Po‏ "بعد ذلك بعدة سئوات. عندما أراد بعض 
أصدقائي الشیاب تأسيس شركة بسا ST as eam‏ إلى سام 
الذي قدم إليهم النصيحة فيما يخص الأمور المالية, واستثمرت أنا وسام 
وبندارفي المشروع الصفير الخاصی بنيكول مارتن, وأبلينا بلاء حسنا, 
بالضبط كما حدث مع مقهى یافریت . 

وضحك جوس قليلا عندما لاحظ فم جو المفتوح من فرط الدهشة, 
وقال: لا أعلم السر, ولكنني دائمًا ما أختار أفضل الجیاد. لقد حالفني 
الحظ كثيرًا بهذه الطريقة . 

ونظر إلى عيني محدثه, وأدرك جو أنه كان يقصد أنه يعتبره واحذا من 
هذه الجياد الجيدة . وأن هذا ليس له أية صلة بالحظ. 

فقال جومندفمًا: "أنا ... أنا لا آفهم. وسامحني على قول ذلك صراحة, 
لكن لا بد أنك تملك ملايين الدولارات! ". 

فحدق جوسس إلى جو بحدة لم يرها في وجه ذلك الرجل العجوز من 
قبلء وقال: "إن هذا شيء كثيرًا ما اعتبرته شأنا خاصًا AGU‏ لكنني 
سأطلعك عليه الآنء وأثق بأن هذا الأمر سیظل سریا بيننا فقط. إن صافي 
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ثروتي... 
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الفصل الحادي عشر 


EE 

وقال جوس Led)‏ ما. 

ولم يستطع جو تمالك نفسه من فرط الدهشة, وقال: "لکن لماذا تستمر 
أنت في العمل هنا؟ لماذا تعمل أصلاة" » وقبل أن يتمكن جوس من الردء رفع 
جو إحدى یدیه, وقال: "کلا. لا تخبرني» أراهن على أنني أعرف الإجابة". 

كان يفكر في محادثات جوس الطويلة غير المترابطة: وطريقته السلسة 

مع العملاء المحتملین وإجازاته الفريبة الطويلة, فابتسم؛ وقال: 

"ان فقط تحب‌ما تفعل, اناك تحب أن تتحدث مع الآخرين وتحب 

توجیه الأسئلة إليهم. وأن تعلم کل شيء عنهم. كما تحب أن تجد بعض 
الطرق التي يمكنك من خلالها مساعدتهم: وتحب أن تخدمهم؛ وتلبي 
احتیاجهم. وتشاركهم مصادرك .. 

فوقف جوس, ومشى ببطء تجاه المشجب. واستعاد معطفه الصوفي, 
ونظر إلى جو قائلا: "كما أن الرجل العجوز يحب أن يقضي بعض الأوقات 


المرحة أيضًا". 
Laing‏ كان جوس متجها نحو المصعد. ابتسم له جو وقال: "أراك على 


القداء . 
فاستدار جوس. ونظر إلى جو وقد بدت عليه ملامح الحيرة. وقال: 
ft "‏ 
الفداء؟ . 


ضحك جوبينه وبين نفسه قائلا: "يا إلهي! لقد عرفتها بمفردي هذه 
المرة. إنك أنت الوسيطء أليس كذلك؟ إذن فأنت الشخص الذي سأقابله 
في بيت بندار على الفداء NSE‏ أنت ضيف الجمعة! . 

فقال جوس بعد أن ضحك ضحكة خفيفة: "آه؛ ضيف الجمعة. كلاء 
لست أنا". وضحك مرة آخری. ودخل إلى المصعد. وهو يتحدث إلى نفسه 
قائلا: ضیف الجمعة! دائمًا ما يكون هذا الأمر ممتمًا". 


Yee 


۲ :قانون التقيل 


في يوم الجمعة؛ وفي تمام الساعة الثانية عشرة بالضبط. طرق جو بلطف 
الباب الأمامي لذلك القصر المشيد من الأحجار. ونظر إلى الأعلى. حيث 
تلك السحب المتجمعة: ووضع يديه في جيبه؛ ليشعر بمزيد من الدفء. 
وكان هذا اليوم يومًا من الأيام الأخيرة لشهر سبتمبر التي تدل على اقتراب 
الشتاء أكثر من دلالتها على انتهاء الصيف. 

وكان على وشك أن يقرع الباب للمرة الثانية عندما تح الباب. وظهرت 
راتشيل. 

قالت: جوا تفضل بالدخول" ء وبينما تقوده إلى غرفة المكتب قالت: 

"لقد تلقى الرجل العجوز مكالمة هاتفية غير متوقعة: فلتنتظره هناء 
فسيهبط إليك في غضون عدة دقائق . 

آخن جوينظر حوله إلى تلك الفرفة ذات الأرضية المفطاة بخشب 
البدوط بطلائها الباهت, وراح يستنشق روائح الجلد والكتب القديمة 
المنبعثة من الأثاث والمكتبة. 

قالت راتشيل وهي تجيب عن سؤال جو الذي لم ينطق به: "لن تخرجا 
اليوم؛ إذ ستتناولان الفداء هنا . 

لاحظ جو أن راتشيل تقول ذلك. وكأنه جزء من تسلسل مقررء وكأنه 
شيء قالته عدة مرات من قبل, فسألها قائلا: " اليوم الجمعة وهو المقرر 
لاستقبال الضيف. أليس كذلك؟". 

فابتسمت قائلة: بالضبط". 


الفصل الثاني عشر 


كان جو متشوقا لخوض تلك المحادثة منذ يوم الأريعاء الماضي, عندما 
أخبره بندار بقصة راتشيل؛ لذا فقد قال لها: "هل يمكنني أن أوجه لك 
سؤالا؟". 

قالت: بالتأکید ". 

قال: كيف يبدو العمل لدی بندار۹". 

ترددت راتشیل, ثم ابتسمت لجوء وقالت: "هل ترید أن أحدثك بمنتهی 
الأمانة؟" , وجلست على أحد مقاعد بندار المريحة, وقالت: "إنه ail‏ 


لقد اکتسبت راتشیل في العام الذي قضته في العمل في ذلك القصر المشید 
من الأحجار خبرة عن فن العمل التجاري الجيد أكثر مما قد یکتسبها رواد 
الأعمال طوال أعمارهم؛ فقد تعلمت أمورًا عن التمویل, والأعمال الخيرية, 
والتفاوض وتكوين علاقات الممل» وجمع الموارد. وتكوين العلاقات 
الشخصية. وقالت وهي تبتسم: "لقد تعلمت مبادئ بندار الخاصة بالعمل 
التجازي القائم على التعاون من الألف إلى الياء". 

وطبقت كل هذه الدروس عبر دراسة مجال شففها - صنع قهوة ممتازة - 
بحماس. 

لقد بدأ الأمر بمحادشة طويلة في مقهى إرنستوء استكشفت راتشيل 
بعدها عالم المواد الأولية المستخدمة في المطاعم؛ وبحثت بعناية عن أكثر 
خطوط الإمداد موثوقية لأفضل المعدات» مثل محمصات البن. والمطاحن 
الكبيرة القادرة على توفير إنتاج غزير. 

وقد علمت نفسها كذلك استيراد حبوب البن الممتازة من جميع أنحاء 
العالم. بدأ الأمر بالتعرف على عدد قليل من مزارعي البن في کولومبیا: 
وقد تواصلت معهم عبر معلم اللفة الإسبانية الذي كان یدرس لها في 
الجامعة, وكان من كولومبياء وبعد أن أجادت بسرعة اللهجات الإسبانية 
المختلفة الخاصة بالمنطقة. أصبحت قادرة على تكوين علاقات عمل 
إضافية مع مزارعي بن من البلدان المجاورة مثل الإكوادور. وفنزویلا. 
وبيروء والبرازیل. ثم ما لبست أن وسعت من شبكة معارفها . لتشمل قارات 


قانون التقبل 


آخری, وأسست صداقات مع المزارعين في سومطرة: وإندونيسياء وکینیا. 
واليمن .. 

وسألته قائلة: :"هل تعرف کم عدد البلدان التي يُزرع فيها البن في 
کوکبنا الصفیر هذا؟ . 

فكر جوقليلا. .ثم قال: "هل هي عشرون؟. 

قالت له: "أكثر من ست وثلائین دولة. وخلال الاثني عشر شهرًا 
الأخيرة: كونت صداقات شخصية مع مزارعي البن في كل دولة من هذه 
الدول". 

کان جو يشعر بالاندهاش. فلق د استطاعت راتشيل بتكوينها تلك 
الشبكة تجنب الوسطاء والسماسرة, والتزود بأفضل آنواع البن من جميع 
أنحاء العالم؛ بسعر زهيد جذا. وبالإضافة إلى تلك الشبكةء هناك هؤلاء 
الأشخاص الذين قدمت إليهم القهوة في غرفة المعيشة الخاصة ببندار 
خلال الاثني عشر شهرًا الأخيرة؛ ما أتاح لها تكوين علاقات مع خبراء 
من الدرجة الأولى في كل جانب من جوانب العمل التجاري من استيراد 
وتصديرء إلى التمويل الدولي. والادارة, والموارد البشرية. 

وفي الحقيقة. كانت تستطيع إن أرادت مفادرة هذا المنزل» وفي خلال 
ثمان وأربعين ساعة تمهيد الطريق. ووضع أساس إمبراطورية من سلاسل 
المقاهي العالمية! 

قال جو بصوت عال. وهو يضرب جبينه ويضحك: "يا إلهي! بالطبع!". 

سألته قائلة: ا ماذا؟". 

ارتسمت ضحكة كبيرة على وجه جوء وانحنی إلى الخلف في مقعده 
وأشار إلى راتشيل قائلا: " إنه أنت بالطبع' . 

قالت راتشیل: "آنا". ١‏ 

قال: آنت. لقد كنت هنا طوال الأسبوع؛ لذا لم تخطري بباليء فلقد 
كنت الشخص المقصود آمامي طوال هذا الوقت!" . 

رفعت راتشیل حاجبیها. وقالت: ماذا ی . 


الفصل الثاني عشر 


فأشار جو إلى راتشيل بإصبعي السبابة وكأنهما زوج من المسدسات 
وقال: "إنك أنت ضيف الجمعة: اعترفي بذلك!" . 

تنهدت راتشيلء ورفعت كلتا یدیه ا. وكأنها تقول لقد استسلمت, لقد 
فزت. ثم قالت: تخمين جيد!". 

ابتسم جو. 

فقالت راتشيل: "لکن هذا ليس ممكنا" . 

فتلاشت ابتسامة جو. 

أمالت راتشيل رأسها لتستمع إلى صوت بندار. وقالت: ' لقد انتهت 
مكالمته الهاتفية . ووقفت واسترسلت قائلة: Lotto”‏ تكون aise‏ هل 
يمكن أن تذهب إلى الشرفة؟ لقد قال إنكما ستجلسان في الخارج. وتتناولان 
الفداء بینما تنتظران وصول ضیف الجمعة". 

وابتسمت عندما رأت نظرة القلق البادية على وجه جو, وانسحبت في 
هدوء. 

هز جو رأسه ببطء. ثم نهض من فوق كرسيه المريح. وتوجه إلى ناحية 
الشرفة ليلحق بمعلمه. وينتظر ضيف الجمعة Wh...‏ كان هو. 


سأله بندار: "ما eet‏ 

خلال المشرين دقيقة الماضية. استمتع كلاهما بطعام الغداء الرائع 
المكون من اللحوم الباردة, والخبز الطازج» ومجموعة من المخللات, 
والزيتون, والتوابل» وما إلى ذلك. وقد استطاع جو أن يحصي خمسة أنواع 
من المسطردة. وتمكن من تذوق كل واحد منهاء لكنه كان يعلم أن سؤال 
بندار لم يكن بخصوص أنواع طعام الغداء. بل هو بخصوص كل شيء رآه 
وسمعه خلال الأسبوع. 

فتردد جو لم تحندث بعناية 1S‏ یخطومن حجر الی آخر عبر النهر 
وقال:' 'أظن. .. إن كل الأمور تب دو مدهشة, بل رائعة. رائعة "Ge‏ . وتوقف 
عن الکلام. وهويشعر بانتشار الدفء المنبعث من الشمس الساطعة في 


اواخر أيام شهر سبتمبر. 


قانون التقبل 


حثه بندار على الاسترسال قائلا: وماذا بعد ". 

أخذ جونفسًا عميقّاء وقال: "إنتي لست oe‏ ثم أخرجه. وهوغير قادر 
على استكمال أفكاره. 

قال بندار: "دعني أرَإِن كان بإمكاني أن أقدم لك المساعدة هنا. ماذا 
تعلمت عن العطاء عندما كنت صغيرًا9" . 

عقد جو حاجبيه كإشارة على التركيز الشديد. 

قطع عليه بندار تسلسل أفكاره قبل أن day‏ وقال: "لا تفكر في الأمر 
يا جو ولاتحاول أن تتذکر. أخبرني فقط عندما أقول العطاء. ما أول شيء 
يطرأ على تفكيرك5" . 

قال جو: "أن تعطي أفضل من أن تأخذ ...". 

قال بندار: "بالضبط! أن تعط يأفضل من أن تأخذ. أليس كذلك؟ 
إذا كنت شخصا جيدًا. فهذا هوما ستفعله. ستعطي؛ حيث إن الأشخاص 
الجيدين يعطون دون أن يفكروا في الأخذ. لكنك أنت تفكر في الأخذ طوال 
الوقت. ولا تستطيع التوقف عن هذا. وهذا يعني أنك لست شخصًا جيدًا 
على الأرهم ... لذا لماذا تزع ج نفسف بالمحاولة؟ أن العطاء هدو شيا 
Last,‏ لبعض الاأشخاص, آشخاص مثلي, أو مثل نیکول أو إرنستو. لکن لیس 
بالنسبة إليك أنت» فهذه ليست طبيعتك ". 

وساد الصمت لحظة. 

وسأله بندار قائلا: "هل الأمر كذلك؟". 

تنهد جو. وقال معترفا: انه شيء من هذا القبیل . 

فاستدار بندارء ونظر إلى المدينة التي تمتد إلى الفرب. وبدا أنه يتأمل 
في شيء ماء وکان حزينًا إلى حد Le‏ وتابع النظر في الأفق» واستکمل حدیثه 
قاکلا: 

"أريدك أن تحاول القیام بشيء ما من أجلي. سأعد حتی ثلائین. 
وبينما sel‏ أناء أريدك أن تزفر ببطءء وهذا کل ما في الأمرء عليك أن تزفر 
فحسب ولا تتوقف. وخذ نفسًا عميقًا في البد اية حتی تحصل على الکثیر من 
الهواء؛ اتفقنا5 خذ نفسًا الآن ... و ... ابدأًا". 
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الفصل الثاني عشر 


وعندما بدأ بندار المد بدأ جو الزفير ببطء. وعندما وصل إلى رقم 
"تسعة" كان جوقد انحنى إلى الأمام وشحب وجهه قليلا « وعندما وصل إلى 
f f‏ 3 
رفم ائني عشر اعتدل جوویدا يلهث بشدة. 
نظر بندار إلى جوء وسأله قائلا: 


"ألا يمكنك الاستمرار حتى ثلاثين؟". 
هز جو رأسه نافیا. 


قال بندار: "ما قولك إذا أخبرتك بأنه قد ثبت من الناحية الطبية أن 
إخراج الهواء عبر الزفير صحي أكثر من إدخاله عبر الشهيق. أمن الممكن 
أن يحدث ذلك أي فارق؟" . 

كان جو يبدو متحیرّا. وهز رأسه نافيا مرة أخرى. 

وقال بندار:" كلاء بالطبع كلا. لا يمكنك أن تستمر في الزفير إلى الأبد, 
بصرف النظر عن أية حجة منطقية يقولها أي شخص". 

وتابع SSIS‏ "ماذا لو آخبرتك بأنه من الأفضل لقلبك أن تسترخي 
ولا تتصرف بعصبی 9 وأن تعبر عما بداخلك من مشاعر دون أن تکتمها. 
هل ستجرب ذلك5" . وفي هذه المرة, لم ینتظر حتی الاجابة, وقال: "إنه 
pal‏ سخیف. آلیس كذلك؟ بالطبع انه AUS‏ وکذلك فإن الحکم التقليدية 
التافهة تعد سخيضة, وأنا أعني تلك الحکم التي تعلمتها آنا وأنت والجمیع 
بالتکرار. 

استرسل قائلا: "فان تعطي ليس أفضل من أن تأخذ؛ فمن الجنون أن 
تحاول أن تعطي دون أن تاد + 

وأضاف: "إن محاولتك عدم الحصول على مقابل لیس حمقًا منك 
فحسب. بل إنه عمل ینم عن الفرور. فعندما يعطيك شخص ما هدية. فما 
الذي يعطيك الحق في رفضها؛ في إنكار حقه في العطاء؟ة' . 

واستطرد قائلا: "إن الأخذ هونتيجة طبيمية للعظاء: وإذا أعطيت ثم 
حاولت أن توقف عملية الأخذ التي تحدث بالتبمية, فإنك تكون کمن يشاهد 
المد ينتشر ويأمره بألا یمود مرة آخری, ولكنهلا بد من أن يعود مرة أخرى. 
بالضیط YLS‏ بد تقليك أن پنقیض يس انبساطه ". ۱ 


۱۰۹ 


قانون التقبل 


وأردف: "في هذه اللحظة, نجد أن جميع الأشخاص على وجه الأرض. 
في جميع أنحاء العالم يستنشقون الاأکسجین. ويخ رجون ثاني أكسيد 
الكربونء وكذلك الحيوانات. وفي تلك اللحظة؛ وفي جميع أنحاء العالم. 
نجد أن مليارات ومليارات من النباتات تفعل العكس تمامًا؛ فتستنشق ثاني 
أكسيد الكربون. وتخرج الأكسجين. إن ما تبثه نتلقاه نحنء وما نبثه تتلقاه 


واستطرد: "في الحقيقة. إن كل عملية عطاء تتم فقط؛ لأن في طياتها 
تكمن أيضا عملية أخد". 

وفي هذه اللحظة, توقف بندار عن ال کلام فجأةء ونظر مرة أخرى إلى 
المدينة والجبال الممتدة خلفها. 

وثبت جوفي مکانه. كأنه قد حدث زلزال فورا. 

وأخذ یفکر في تلك الجملة: إن کل عملية عطاء تتم؛ لأن في طیاتها 


ولم يكن هناك أي حديث لدقيقة كاملة؛ ولم يسمع جو أي شيء سوى 
الاندفاع المضطرب للدماء في أذنه؛ وبدا الأمر کأنه يستطيع أن يسمع 
أصوات الأفكار التي تدور في رأسه. ثم انتبه إلى أنه يشهق ویزفر؛ ويشهق 
ثم يزفر مرة آخری, ثم يأخذ نفسًا ثم يخرجه؛ فضحك. 

وقال: "الحصان!". 

فاستدار بندار. ونظر إليه بتساؤل. 

كدر سو Saat‏ اتخ ان كتف انعو الان الم 
الماء ..." 

أمال بندار رأسه وانتظر. 

فتابع جوقائلا: "... لكنك لا تستطيع أن تجبره على أن يأخذ المياه التي 
تعرضها آمامه. إن هذا هو القانون الأخير. أليس كذلك؟ الأخذ» اختيارك 
لأن تأخن". 


لم يقل بندار شيئاء ولم يتحرك کذلك. ظل فقط ينظر ويستمع. 


فدلا 


الفصل الثاني عشر 


وبدأت أفكار جوضي التدافع: فقال: 

"إن العطاء - مهما كان ضخمًا وواسع النطاق - لن يجلب النجاح» 
ولن يحقق النتائج التي ترجوهاء إذا لم تجمل نفسك راغبًا في الأخذ 
بالقدر نفسه. وقادرًا على ذلك؛ لأنك إن لم تسمح لنفسك بالأخذ. فإنك 
بذلك ترفض هدايا الاخرین؛ وتوقف التدفق؛ ولان البشر فد خلقوا بنزعة 
غريزية للامتلاك. فلا يوجد أحد أكثر استعدادًا بالفطرة من الطفل لتلقي 
الأشياءء وإذا كان سر الحفاظ على الشباب. والتمتع بالحيوية والنشاط 
طوال الحياة. هو أن تظل متشيدًا بتلك الصفات الكريمة التي كنا نملكها 
جميمًا في مرحلة الطفولة - التي يتم تعليمنا أن ننساهاء مثل الأحلام 
الکبيرة. وحب الاستطلاع. والإيمان بالقدرات الشخصية - فان الاستعداد 
للأخذ يعد إحدى تلك الصفات. ويعني الاستعداد للأخن التشوق إلى الأخن. 
والنهم فيه!". 

كانت عينا جو تتألقان في هذه اللحظة. وكذلك كانت عينا بندار وهو 
ينظر إليه. 

أضاف جوقائلًا: "في الحقيقة. إن كل تلك السمات التي ذكرتها منذ 
قليل - الأحلام الكبيرة. وحب الاستطلاع. والإيمان بالقدرات الشخصية - 
هي کلها جوانب Rental‏ المستمدة للاخ وکلها مرادغات أكون الشخص 
مستعدا للأخن. إن كونك مستمدا للأخن يشبه .. 

وبدا في تلك اللحظة اا الحدیث دقيقة واحدة. كمد 
ذراعيه» ونظر إلى أعلى, كأنه يبحث عن كلمة قوية للغاية لتعبر عما يدور 
في رأسه .. 

وأضاف قائلا: یشبه کل شيء". 

وتوقف جو عن الكلام. 

فابتسم له بندار للحظة. ثم قال: 

هناك حكمة تتخطی قدراتنا المحدودة على الفهم. داخلة في ترکیب 
هذا المالم؛ فکل حقيقة ومفهوم - وکل شيء في هذا المالم في الواقع - 
ينطوي على نقیضه بداخله . 


قانون التقبل 


قال جو كأنه يفكر بصوت عال: حتی تبقی الأمور مثيرة للاهتمام". 

أجابه بندار وهويومي برأسه مسرورًاء قائلا: "نمم» إنها طريقة ممتازة 
للتعبير عن ذلك» وحتى تبقى الأمور مثيرة للاهتمام. دائمًا ما نجد أن 
الأشياء مناقضة إلى حد ما لما تبدو عليه" . 

فاسترسل جوقائلا: اذن سر النجاح. وسر الحصول عليه واقتناصه, 
هو أن تعطي, وتعطي, وتعطي. إن سر الا خذ هو العطاء. وسر العطاء هو 
جمل نقسك مستعدّ! للأخ. ماذا تسمي هذا القانون۹". 

ورفع بندار حاجبیه: وقال: "ماذا تسمیه أنت؟". 

آجاب جو دون تردد: "قانون التقبل ". 

فأوماً بندار برأسه متأملا. وقال: احید 

وجلسا دقيقة Lae‏ في صمت؛ کو ات الذي يخفي 
أعظم حقائقه بعناية داخل المفارقات. 

وطرأت على جو فكرة مفاجئة جعلته يقفز من مکانه. قائلا: 

"لقد أوشكت الساعة المخصصة للفداء تنتهي! من الذي من المفترض 
أن نقابله اليوم؟". 

نظر إليه بندار قائلا: "إممم؟". 

كرر جو مجددًا: "من الشخص الذي یفترض أن نقابله؟ من الذي 
يفترض به أن يكشف عن القانون الأخيرة مَن ضيف الجممة؟ . 


ابتسم بندار قائلًا: 
Cee‏ إن ضيف الجمعة هوأنت يا ES‏ ثم توقف لحظة. وفال 
مرة أخرى: آنت ذلك الشخص". 


قانون التقبل 


إن مفتاح العطاء الناجح ه وأن 
تظل مستعدًا للأخن. 


۳ الدائرة الكاملة 


في فترة بعد الظهيرة. كانت الحالة المزاجية لكل الموجودين في الطابق 
السابع لشركة کلاسون - هيل تراست تميل إلى الاكتئاب؛ فقد أوشك الربع 
الثالث على الانتهاء. وكان كل زملاء جوفي العمل يقومون بالشيء نفسه 
الذي يفعله هو. حيث كانوا يتخيلون إمكانية تحقيق بعض الأرباح القليلة 
بمعجزة ما. 

أو في حالة جوالکثیر من الأرباح. 

لكنه لن يحقق هذه الأرباح, وقد اتصل به كارل كيلرمان لتأكيد تلك 
الأخبار السيئة, وهي: إن نيل هانسن قد حصل على العقد المریح الذي 
يسميه جو الحساب الكبيرء ولم يتمكن من الفوز به. 

جلسس جو على مكتبه؛ وهو ينظر نظرة متأملة إلى فنجان قهوته الفارغ. 
بينما كان زملاؤه في العمل يلتقطون معاطفهم . ویفلق ون حقاتبهم. فقد 
تجاوزت الساعة الخامسة؛ وسيتم تأجيل إنجاز أية أعمال أخرى إلى شهر 
أكتوبر؛ حيث بداية الربع الأخير من العام. 
"هل تود أن نناقش الأمر قبل أن تقدم على الانتحارة". 

نظر جوالی أعلى؛ ليجد جوس يحدق إليه من باب مكتبه المفتوح. 
فضحك ضحكة فاترة, وأشار إلى صديقه لينضم إليه: فسحب جوس 
مقعدا. وجلس بجوار مکتبه. بينما كان يعبث بالقلم الرصاص. 


11۳ 


الفصل الثالث عشر 


قال جو: حستا يا جوس, لقد خسرت من فوري آهم حساب في حياتي 
المهنية, ولم أحقق أرباح الریع الثالث الخاصة بي. إنني لا أدري حتى ماذا 
سيحدث لي الآن. والشيء الغريب في هذا الأمر حقا هو ...". 

وبينما كان جوس يستمع إليهء أخرج الفلیون الخاص به من جيب سترته 
ونقر عليه. 

استرسل جوقائلا: "الشيه الفریب هو dil‏ مع آنني yal‏ بشمور سین 
بالطبع ... لکنه لیس بالسوء الذي يجب أن آشعر به. أعني ... إنني لم أحاول 
مطلقًا الحصول على مساعدة بندار بخصوص هذه الصفقة, ولم أذكر 
اسمه لكارل کیلرمان. أظن أنني أخفقت في التعامل مع الأمر؛ ومع ذلك, 
إن خضت الأمر مجدذا, أظن أنني سأفعل الشيء نفسه "۰ ونظر إلى أعلى 
إلى تلك الساعة المثبتة على الحائط, وقال: "منذ أسبوع بالضيط؛ وفي 
مثل هذه اللحظة, كنت أسألك عن رقم الهاتف الخاص بيندار, والآن ...". 
تنهد. ثم أضاف قائلا: "أظن أنني يجب أن أكون أكثر صبرًا". 

أخرج جوسس قَدَّاحة فضية من جيبه: ووضع الغليون في فمه. وأشعل 
القداحة بضغطة خفيفة عليها! وقرب ذلك اللهب من فتحة الغليون العلوية 
البيضاء الصلبة. وسحب عدة أنفاس حتى اشتعل الغليون جيدًا؛ ثم انحنى 
إلى الخلف. 

لقد كان هذا الرجل يدخن الفليون؛ هنا في هذا المكتب! 

نظر إليه جوس عندما لاحظ استغرابه من تدخين الفليونء وقال: 
'مجرد بضعة أنفاس من حين لآخر". والتقط الغليون. ونظر في فتحته 
العلوية وأخن ينقرها بإصبع السبابة. وقال: "لا يمكن أن تقيس نجاحك 
بحصولك على الحساب من عدمه: إن هذا لا page‏ 

قال جو: "ما الذي يهم إذن يا جوس؟ . 

سحب جوسی نفسًا من الغليون مرة آخری, ونفث الدخان» فکون ثلاث 
حلقات. وأخذ ينظر إليها وهي تتلاشى, وألقى بعدها بمحتويات الغلیون في 
سلة المهملات الخاصة بجو وأجاب قائلا: 
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الدائرة الكاملة 


"إن ما يهم لیس هوما تفعله» ولاما تحققه» إن ما يهم هومن 
تكون eal‏ 

شعر جوفجأة برغبة في البكاء وهو يقول: "آنا آعرف. الأمر فقط ..." 
ونظر إلى وجه جوس واندهش كيف أن التعبير الهادئ المرتسم على وجهه 
ذكره ببندار. وقال: "كل ما في الأمر أنني أكره أن آبدو عمليًا أو دنيويًاء لكن 
ما الفائدة من هذا كله إذا لم يساعد على تحقيق أية انتصارات في سوق 
العمل؟ يمكن أن أكون معطاء وأتمتع تع بکل الأخلاق الحسنة, .ومع ذلك أجوع 
حتى الموت" 5 

وألقى جونظرة بائسة على المکتب, ونظر إلى أعلى إلى الساعة. واعتدل 
فجأة في جلسته. وقال: 

"كيف نسيت هذا؟ . aoe‏ الأخيرا". 

رفع جوس حاجبیه, وقال: ‏ ممم؟. 

أضاف جو قائلا: ECR ere eee:‏ 
هو سار تلاخد والتلقي .لکن كيف لي أن أفعل ذلك؟ كيف تصبح 
مستمدا (Aiding‏ علی امکانية الأخذ والتلقي؟ OY‏ الحقيقة يا جوس هي أنني 
مستصد بالفعل SDM‏ والتلقي. بأمانة. أقصد إنني مستعد حقّاء .ومنفتح 
على ذلك NALS‏ , وتنهد ثم انحنی في مقعده. وقال: "على الأقل كنت أظن 
أنني كذلك. لکن يبدو أن الشيء الوحید الذي أتلقاه هو أسوأ النتائج . 

ومال جوسن إلى الأمام وربت كتف جوء وقال: لا تقلق يا جو" . ووقف. 
وقال: فالقلق بخصوص هذا الأمر لن يفيد. لقد مررت بأسبوع طويل, 
اذهب إلى منزلك لترى زوجتك» وسوف أظل أنا هنا وأغلق المكتب . 

كان هناك شيء ما في سلوك جوس بعث بالراحة في أوصال جو. وجعل 
كتفيه تسترخیان, وشعر بأن الاكتثاب الذي كان يشعر به قد تبدد قليلا. 
وابتسم إلى صديقه العجوز ابتسامة تنم عن التعب والارهاق, وقال: "شكرًا 
يا جوس. تفضل أنت» وسأغلق أنا المكتب". 

فهز جوس رأسه. وذهب ليحضر معطفه. وقال: Ail"‏ شخص مختلف 
عما كنت منذ أسبوع مضى يا جو هل تعرف ذلك؟' . ومشى باتجاه المصعد, 


۱۱۵ 


الفصل الثالث عشر 


وضعل علی زر الهیوط, واستدار بمجرد أن فت النات: وأكمل قاثئلا: على 
الرغم من أن Mut gm‏ كان موجودًا داخلك. فإنه لم يكن Li pe‏ وابتسم 
- 


وقال: calle‏ ليلتك يا جو . 
فقال جو: " طابت لیلتك يا جوس؛ و ... شکرا لك" . 


كان جو بمفرده في المکتب الآن. فأغمض عینیه. وجلس في هدوء. كان 
يستطيع أن يشعر بانحسار النهار. لقد حان الوقت للا غلاق, فقام ببطء. 
وسار متمهلا إلى الوعاء الكبير الذي توضع فيه القهوة؛ وأفرغ ما فيه من 
القهوة الْمَرّة المتبقية من فترة بعد الظهيرة. وتخلص من ثفل القهوة البارد 
الرطب. ثم شطف الأسطوانة المعدنية الكبيرة. وبدأ تنظيف المنطقة 
المحيطة بمرشح القهوة بمناشف ورقية مبللة. 

Laing‏ كان یفسل الفناجین, ويجففها. ويضعها بمنتهى الحرص في 
الخزانة. فكر في راتشیل, وفي مشروبها الشهیر. وشعر بابتسامة غريبة 
تنم عن الرضا ترتسم على وجهه. وتوقف عن الحركة, وأخذ يستمع إلى 
ذلك الهدوء في هذا المكتب الذي Glas‏ بالحركة عادة. 

ما الذي كان يشعر Say‏ كان يشعر بأنه حتى هذا السكون في المكتب 
ینبض بالحياة. ثبت جوفي مكانه. وأخذ ینصت. وشمر بأنه ... كيف تصف 
ذلك5 يختبر حالة التقبل ويمر بها. 

وعندما رن الهاتف. استدار وحدقإليه. ثم نظر إلى ساعة الحائط. 
والتقط السماعة متسائلا. في الساعة السادسة والربع؟ يوم الجمعة؟ 

قال المتحدث: folie ype‏ أنت ... جو لا أستطيع أن أصدق أنك ما 
زلت هناك" لكنه لم يتعرف على هذا الصوت. 

قال جوعندما لم يستطع تحديد هوية المتصل: آذا آسف. هل 
۳ 

قال المتحدث: لا. أنت لا تعرفني. اسمي‌هانسن, نيل هانسن. لقد 
آعطاني اد بارنز رقم هاتفك . 


۱۹۹ 


الدائرةالكاملة 


قال جومندهشا: '"من5 هل دلك اد بارنز SIE te‏ هل أنت متأكد 
أنك ...8" . 

ثم تذكر. 

إن اد بارنز هو المنافس الذي أعطى جو اسمه لجيم جالاوي في أثناء 
تلك المحادثة الهاتفية التي تمت يوم الاثنين: أول يوم كان عليه أن يقوم فيه 

تلمشم جوقائلا: "انتظر ... هل أنت نيل هانسن الذي حصل على ذلك 


الحساب الخاص ب ...© . 
" 


بدا الرجل متوترا. وهو يقول: آنصت. إنني في مأزق حقيقي .. 

لم یستطع جو أن يصدق أذنيه؛ الرجل الذي فاز بالحساب الکبیر دون 
أن يبذل أي مجهود - منافسه الذي حصل على الحساب يُحيله إليه... 
حسنًا! مناف سآخر - يتحدث الآن مع جو على الهاتف لأنه "في مأزق' 5 

أكمل نيل قائلا: ... ولقد قال اد إنك على الأرجح لن تستطيع 
مساعدتي, ولكنه طلب أن أتصل بك أيضًاء فربما تمرف شخصًا ما تستطيع 
توصيلي به؛ لأنك قد أحلت ذلك الرجل كيلرمان الیه. إن هناك رجلا ما 
على وشك أن يميد الاتصال بي, وهو يعمل في شركة صاحبة هذا الحساب 
الضخم - اي أتحدث بمنتهی الجدية إنة ضخم جردا وهذا الرجل في 
مأزق کبیر. لقد توقفت الشركة صاحبة الحساب عن التعامل مع المورد 
الذي كانت تتمامل معه. وهي تحتاج إلى مورد بدیل بسرعة؛ حیث إن هناك 
التزامات كثيرة يجب علیها الوفاء بها". 

سأله جوقائلا: "وما هي تلك الشركة صاحبة هذا الحساب الضخم؟". 

توقف الرجل الآخر لحظة, ثم قال: "لن تصدق عندما آخبرك . 

وأخبر جوباسم الشركة صاحبة هذا الحساب. 

لم یستطع جو أن يتنفس للحظة؛ لقد بدا الحساب الکبیر إلى جانب هذا 
الاسم شيا صفیرا للفاية. 

إنه ليس حسابًا كبيرًا. 

asl‏ شاب عملاق: 


۱۷ 


الفصل الثالث عشر 


شعر جو بالدوار. وسأل المتحدث بصوت ضعمیف. قائلا: "ما الذي 
يحتاجون إليه5". 

قال له الرجل: انتظر لحظة: إنهم يتصلون الآن ...". 

وانتظر بينما نيل هانسن يتحدث مع الشركة الأخرى. وكان جو يسير 
في أثناء انتظاره. وبعد عشر أو خمس عشرة ثانية طويلة لم يمر بها جومن 
قبل. عاد الصوت مرة أخرى. وقال: 

"حستاء إنهم ينتظرون الآن على الهاتف لثانية. دعني أخبرك بالأمر, 
إنهم يشترون ثلاث سلاسل من الفنادق الدولية. وسيوحدونها تحت إدارة 
وأاحدة؛ وسيعيدون تسميتها. وسیمنحونها علامة تجارية جديدة: مع التركيز 
الكبير على تنظيم المؤتمرات الخاصة بالأعمال التجارية. وسيعطون دفعة 
للعلامة التجارية الجديدة بإعادة إطلاق خط للرحلات البحرية الفاخرة 
الذي اشتروه كجزء من الصفقة. وسيفعلون ذلك خلال ثلاثة أسابيع . 

كان جو خائفًا من أن يسأل حينما قال: "وماذا بعد" . 

أضاف المتحدث قائلا: حسنًاء لقد فقدوا في الدقيقة الأخيرة موردا 
لسلعة مهمة؛ فقد بدأت شركة توريد هذه السلعة تزيد الأسعار. واضطروا في 
النهاية إلى الانسحاب. ولم يستطع أي من الموردين الذين حاولنا الاستعانة 
بهم أن يوفر الكميات الضخمة التي يحتاجون إليهاء أو يفي بمعایبرهم. أو 
مستويات الجودة الخاصة بهم؛ فلم يكن أي من الشركات الأخرى كبيرًا 
بالدرجة A als!‏ وبصراحة لم يكن أي منها جيدًا بالدرجة الكافية. Wily‏ 
كان من سيستطيع توفير الاحتياجات والوفاء بالمعایی ر. فسيفوز بصفقة 
مربحة جدّاء لكنني لا أستطيع أن أجد أي أحد قادر على ذلك: ليس لحجم 
الاحتياجات الضخم هذا. أو بهذا السعر. أو طبقًا لجدول المواعيد هذا". 

كان جو يهمس تقريبّاء حينما قال له: "ما الذي يحتاجون الیه؟". 

جاء صوت المتحدت بنبرة منهكة ومتعبة مناسبة لفترة بعد الظهيرة 
في يوم الجمعة قائلا: "قهوة فاخرة عالية الجودة. وأنا أتحدث عن توفير ما 
يكفي من القهوة لمئات الآلاف من العملاء. وأتحدث عن قهوة فاخرة: أعني 
أنها يجب أن تكون فائقة الجودة. وبكميات هائلة. ويجب إنجاز هذا خلال 


۱۸ 


الدائرة الكاملة 


ثلاشة آسابیع! ثلاثة آسابیم! ولم OS‏ آية شرکة من التي حاولت الاستعانة 
بها قادرة على توفیر ولو جزءًا من هذا! . 

آخذ Lidl go‏ طویلا وبطیتّء ثم بدا یجلس ببطء في مقعده. 

وابتسم وقال: ۱ 

"هل تمرف. أن آنني أعرف شخصا ها : 


۱۹ 


۶ المعطاء 


ظهرت امرأة شابة من مرآب السیارات. وكانت ترمش بعينيها في ضوء 
شمسن أغسطس الساطعة, وكانت تتمتم بينها وبين نفسها للمرة الثالثة في 
هذا الصباح قائلة: ستبلین بلاءٌ حسنًا يا کلیر , فلقد كانت على اتصال 
بهذه الشركة منذ بضعة أسابيع قليلة حتى الآن. لكن ذلك كان عن طريق 
الهاتف أو البريد الإلكترونيء لكنها كانت ذاهبة اليوم لمقابلة الرجل نفسه. 

ومرة آخری, بينما كانت تتجه ناحية المبنی. رددت قائلة: ستبلین 
بلا "Ge‏ 

لقد أجرت كلير الكثير من البحث عن هذه الشركة الجديدة في 
الأسابيع القليلة الماضية؛ آملا في تحديد أسباب تحقيقها هذا النجاح 
الساحق السریم, فلم تمر سنة منذ أن حالف الحظ أحد مؤسسي الشركة, 
وفاز بهذا العقد الذي كان بداية انطلاقة هذه الشركة التي كانت على وشك 
زيارتها لآفاق النجاح الباهر. لقد وصف أحد المقالات المنشورة في مجلة 
ما هذه الصفقة بأنها: واحدة من الصفقات الرائعة التي تلوح مرة واحدة 
في العمرء هذا إن لاحت من الأساس". ومع ذلك» وبعد نشر المقال بعشرة 
آشهر. ما زال الرجل وشريكاه ينتقلون من نجاح إلى نجاح. 00 

وعلى الرغم من dig’‏ صفيراء فإنه كان قد اشتهر بأن لديه حظا 
Waly‏ 


۱۳۱ 


الفصل الرابع عشر 


وصلت كلير إلى هذا العنوان الذي تم إعطاؤها cola!‏ ووجدت المبنى 
الذي كان مصنمًا في الأساس, الذي يقع في الحي الذي اشتهر بتصنيع 
الملابس في المدينة. وكان المبنی محاطا بمحلات بقالة ووحدات سكنية. 
ونظرت إلى مدخل المبنی. وتأكدت من وجود الاسم منحونًا يدويًا على لافتة 
خشبية كبيرة معلقة أمام المدخل الغريب المكسو بالقرميد: 


قهوة راتشيل | 2 لشهيرة 


ورجعت إلى الخلف. وأخذت تحدق وتعد الطوابق. الطابق الخامس .. 
إنه الطابق الأعلىء وجعلها وهج الشمس تشعر بالدوران قلیلا. 

كانت تفكر وهي تخطوعبر ذلك المدخل الصغير إلى داخل ذلك 
المصعد القدیم. قائلة: "لا يبدو أن نجاحهم قد أصابهم بالفرور والتكبرة". 


حيا موظف الاستقبال الموجود في شركة قهوة راتشيل الشهيرة كلير 
بابتسامة “als‏ 4 وقادها عبر ردهة طويلة إلى باب يحمل كلمة واحدة 
العصف الذهني . وقرعت الباب بلطف مرتین. ثم مرتين مجددا بقوة 
أكبر. 

وعندما فتح الیاب. معت رغلا ينادي بصوت عال قائلا: تفضلی( . 
كان رجلا ذا وجه مستدیر مشرق يزتدي نظارة. وكان في آواخر الفلاثيتات: 
وأشار إليها لتدخل قاعة المؤتمرات الواسعة. 

قال ذلك الرجل: لا بد أنك كلير. أدعى هانسن, نيل هانسن. تسعدني 

يتك. إنني وشريكکي نقدر العمل الجاد الذي قمت به لوضع المقترحات 


الخاصة بك". 
وشهقت كلير تقریبا من فرط الدهشة. فلقد كانت طاولة المؤتمرات 


الصلبة الكبيرة والمصقولة الموضوعة في وسط القاعة مفطاة بنموذج 
مصغر دقيق لما يبدو أنه بلدة إلى جانب الجبل؛ وتوجد على مشارفها 


۱۳۲ 


المعطاء 


مجموعة من المولدات التي تعمل بقوة الرياح» وتشفل نظام الري الخفي 
تقريبًا الذي ينتشر خلال مجموعة من الحقول المتدرجة. لقد كان حس 
المصمم الموجود داخل كلير يدفعها إلى الإعجاب بالبساطة والكفاءة التي 
تتجلى في كل شيء في النموذج. لقد كان هذا التصميم رائمًا 

ونظرت كلير إلى أعلى الحائط الموجود في الناحية الأخرى من 
الطاولة. ورأت أنه مغطى بصور فوتوغرافية جميلة ومذهلة. كانت كلها 
صورًا باللونين الأبيض والأسود لأطفال من فئات عمرية مختلفة. ويرتدون 
ملابس مختلفة, وقالت: شرا جزيلا لك يا سيد هانسن". 

تتبع الرجل نظراتها تلك؛ وابتسم 'بتسامة دافئة. وقال: "إنهم رائعون, 
ليس کذلك؟ ليس هناك شيء يجذبك بقوة أكثر من ذلك الصدق الذي 
يتجلى في وجوه الأطفال". وأخذ يسير حول الطاولة مع کلیر. بينما كانت 
تنظر إلى صورة تلو آخری, واسترسل قائلا: "إن العديد من هؤلاء الأطفال 
هم أطفال شركائنا في مختلف المناطق التي نعمل فیها ". 

وأضاف قائلا: "لقد التقطت راتشيل كل هذه الصور بنفسها في رحلتها 
الأخيرة. وكانت ستشاركني استقبالك, لكنها خارج البلاد الآن. نقد عادت 
إلى أمريكا الوسطی, لتكوين بعض علاقات العمل الضرورية لمشروع كبير 
سنطلقه Lege‏ بعد في فصل الخریف. انه مشروع کبیر: بل إنه مشروع 
عملاق. لکن مهلا أنت هنا لمقابلة شريكي الآخرء آلیس كذلك؟". 

آومأت کلیر. 

قال نيل هانسن, وهویشیر إلى الباب الذي يصل بين مکتبه والمکتب 
المجاور له: "لماذا لا تدخلین؟ انه بانتظارك . 


قال الشريك المؤسسس الثالث لشركة قهوة راتشیل الشهیرة: مرحبا يا 
ا 0 tt‏ 
كلير. شكرًا على تخصيصك وقّا لمقابلتي . 
ردت قائلة: "إنه لشرف لي يا سيدي . وسألت نفسها قائلة: "لماذا 


يشكرني؟". 


۱۳۳ 


الفصل الرابع عشر 


قال لها: "ناديني بجو من فضلك. إنك إذا ما ناديتني ب "سيد" فلن 
أعرف مع من تتحدئین! . 

ابتسمت کلیر. على الرغم من التوتر الذي كانت تشعر به؛ فقد كان 
هناك شيء ما في صوت هذا الرجل آشعرها بالراحة على نحو غریب. 
وقالت: حسنا .اجو + 

قال: شکرا لك . وأشار إلى أحد المقاعد لتجلس عليه. ثم جلس هو 
وقاللها: آريدك أن تعلمي أننا جميعًا نقدر العرض الخاص بك. فمن 
الواضح أنك قد بذلت جهدًا رائمًا فيه". 

وتوقف برهة. 

شم استرسل قائلا: "أود منك أن تمرفي أننا قد قررنا أن نمنح حملة 
التسويق الخاصة بالخريف إلى منافسك" . 

لقد حانت اللحظة التي كانت كلير تعد لها طوال الصباح؛ ومع ذلك فقد 
وقع عليها الخبر كالصاعقة. 

قالت: "إنني ... حستاء إنني أقدر أنك قد أخبرتني بذلك شخصيًا". 

فسألها قائلا: " ألست مندهشة؟". 

أجابته قائلة: "وكيف لي أن أكون كذلك يا سيدي. أقصد يا جو؟ إنهم 
شرکة كي رة Lily‏ مجرد ضاحبة عمل حر. في الحقيقة هم لدیهم الکثیر 
ليقدموه إليك آکثر مما أستطيع أنا تقدیمه . 

قال جو: في الحقيقة:, ومع كل احترامي» إننا لا نعتقد ذلك. نعم إنهم 
أكثر خبرة. كما أنهم بارعون في القيام بأعمالهم. لكن بصراحة؛ إنك 
موهوبة يا کلیر. وبالإضافة إلى ذلك؛ أنت متسامحة". 

ارتبكت وقالت متسائلة: متسامحة؟ . 

قال: لقد أخبرتك من فوري بأتنا قد تماقدنا مع منافسك. وكان ردك 
أن وجهت GM‏ الشکر. وأثنيت عليهم. إذن أنت متسامحة . 

واسترسل قاقلا في السقيعة, هذا هوالسبب الذي دفعني الی أن 
أطلب منك مقابلتي اليوم. إن الحملة التي أعطيناها إلى منافسك مهمة 


۱۳ 


المعطاء 


للفاية, ونکنْ لدينا مشروعًا آخر يعد - عند النظر إلى مجمل الأمور - أكثر 
آهمية . 

وأضاف قائلا: "لقد أنشأت مع شريكيٌ مؤسسة:. وهذه المؤسسة على 
وشك إطلاق مبادرة دولية كبيرة. إن الهدف من مؤسسة قهوة راتشيل 
الشهيرة هو العمل مع السكان الأصليين في أمريكا الوسطی, وأفريقياء 
وجنوب شرق آسياء وكل الدول المنتجة للبن في العالم» للمساعدة على 
تأسيمس شركات تجارية جماعية الملكية تتمتع باكتفاء ذاتي وتقدم خدمات 


وتوقف عن الكلام لحظة ليدع كلير تستوعب ما قاله. 

شم استرسل قائلا: "إن هذا المشروع سيحدث فارقا حقيقيًا ودائمًا في 
المجتمعات في جميع أنحاء العالم. وسيتطلب هذا المشروع قدرًا كبيرًا من 
المال ليتم تمويله بشكل صحيح. ونحن نحتاج إلى شخص ما لينسق الجهود 
العالمية لجمع هذا المال» وليحدد مسارات تلك الجهود. أنا أعرف أن هذا 
يختلف قليلاً عن أي عمل قمت به حتى الآنء ولكننا نود أن تكوني أنت ذلك 
الشخص إن أردت' . 

كانت كلير مندهشة yl‏ حتى إنها لم تستطع أن نتفوه بكلمة. 

وما جو برأسه. وكأن كليرقد تحدثت, ثم استرسل قائلا: "بالطبع, 
ستحتاجين إلى بعض الوقت للتفكير في هذا الأمر. لكن دعيني أقترح أن 
تقابلي زوجتي سوزان لتخبرك بالمزيد عن هذا الأمرء إنها أمهر مهندس 
مدني أعرفه»ء ولقد حالفنا الحظ في إقناعها بأن تترك منصبها الحكومي 
وتنضم إليناء و...". ونظر إلى ساعته؛ واسترسل قائلا: "إنها ستقابلني 
بعد عدة دقائق في الأسفل لنذهب لتناول الغداء Lee‏ فهل لديك الوقت 
للانضمام إليناة". 

صمتت كلير بحثًا عن كلمات مناسبة للرد. ثم قالت: 

١‏ سيدي, . أقصد جو. 

هر ارس ی د ت وه ی بأن تستمر 


۱۳۵ 


الفصل الرابع عشر 


سألته قائلة: "كيف ... كيف تفعل كل “SNS‏ 

بدت عليه ملامح الحيرة قلیلا وسألها قائلا: آفمل ماذا؟". 

أجابته قائلة: "كيف تمكنت من تحقيق هذه الإنجازات المدهشة؟ فلم 
يمر عام منذ أن بدأت أنت وشريكاك هذه الشركة. إن معظم الأشخاص 
بعد مرور عام عادة ما یکون ون في مرحلة الکفاح لتثبیت آرکان شرکتهم. 
أما آنت فقد أطلقت بالفعل مشاریع عملاقة. كما أن لديك نفوذ | في جمیع 
أنحاء المالم . 


وأضافت قائلة: آظن أن ما آقوله هو آنني آشمر بالاطراء الشدید بسبب 
عرضك. كما أنني بالتأکید مهتمة بمعرفة المزید عن مشروعك. مهتمة 
للفاية. ولکن ما يهمني أكثر هو معرفة كيف وصلت إلى ما وصلت الیه؟ إن 
الأمر أكبر من أن تکون محظوظا. أو أن تکون في المکان المناسب والوقت 
المناسب. فأيًا كانت طريقة العمل التي وضمتموها أنتم الثلاثة, أو الأفکار 
التي توصلتم إليهاء فإنني بالتأكيد أود أن أعرف طبيعتهاء وكيف تؤتي 
ثمارها معكم!". 

بدا جو للحظة أنه قد غرق في التفكير. وكانت كلير قد بدأت التساؤل 
هل كانت جريئة للغاية. أو ربما تكون قد أساءت الیه. عندما آخذ نفسًا 
gee‏ قبل أن يتحدث قائلا: 

"إن سؤالا كهذا يتطلب إجابة وافية وواضحة؛ وأعدك بأن أجيبك إجابة 
وافية ونحن نتناول الفداء إذا كنت غير مشفولة, وانضممت إلينا. هل ذهبت 
من قبل إلى مطعم یافریت؟ إنه مطعمنا المفضل . 

سمعت كلير نفسها تقول: "شکرا لك. كلا؛ لم أذهب إليه من قبل . 

ابتسم لها جو بينما يستعد للقيام قائلا: "هناك شخص بالمطعم أود 
أن تتعرفي عليه . 


۱۳۹ 


القوانين الخمسة للنجاح الباهر 


قانون القيمة 
تتحدد قيمتك الحقيقية: بما تمنحه 
من قيمة تزيد على ما تحصل عليه من مقابل. 
قانون العائد 


يتحدد دخلك بعدد الأشخاص الذين تخدمهم. 
وبمستوى الخدمة الذي تقدمه إليهم. 


قانون التأثير 
يتحدد تأثيرك بإلى أي مدى وضعت مصلحة الآخرين في المقام الأول. 
قانون الأصالة 
إن أكثر الهدايا التي يمكنك أن تقدمها قيمة هي نفسك . 
قانون التقبل 


إن مفتاح العطاء الناجح هو أن تظل مستما للأخذ. 


۱۳۷ 


شكر وتقدير 


إن مرحلة الإعداد لهذا الکتاب, والتحضير لاخراجه إلى النورء كانت مرحلة 
رائعة, وان كلمة ' شكر وتقدير" لا تفي بحق الكثيرين الذين لعبوا العديد من 
الأدوار الفعالة والداعمة؛ لذا نود أن نتوجه بخالص التقدير إلى: 

أصدقائنا الذين قرأوا النسخة الخطية في مراحل مختلفة. وعرضوا 
رژاهم. وقدموا حکمتهم. وزودونا من مخزون حماستهم واقتراحاتهم, 
وهم: سكوت ألين. وشانون أنيماء وبريان بيروء وجورج بلومل؛ وجيم 
جیمب و" براون. وأنجيلا لير کرایسلر. ولي کوبرن؛ وجون ميلتون فوج. 
وراندي جادج. وتیسا جرینسبان. وجون هاریکرین, وفیلیب إي. هاریمان. 
وتوم هويكنز. وجيمس جاستس, وجاري LS‏ وبامیلا ماکبراید, وفرانك 
ماجوایر. والد کتور ایفان میزنیر» وبول زین بیلزر. وتوماس باور. ونیدو 
کیوبن. ومایکل روبین, وروندا شيرء وبریان تريسي, وآرني وارن. ودوج وید. 
وکریس وایدینار. ولیزا إم. ویلبر. 

کمانتوجه بخالص الشکر إلى آنا جابرییل مان التي قامت بعملية 
التدقيق اللفوي للنسخة الخطية في كل المراحل, كما أيدت المشروع طوال 
الوقت. آناء آنت ملهمتنا في قانون الأصالة. 

ونتوجه بالشکر إلى توم سکوت. الذي يعد تجسيدًا لقانون التأثیر. كما 
أن عبقريته الإستراتيجية ومهارته في استخدام الإنترنت قد مهدت الطريق 
لهذا الكتاب وساعدته على الانتشار في جميع أنحاء العالم. 

كما نتوجه بالتقدير إلى بوب بروكتور ذلك المعلم والموجه الناجح 
للكثيرين» وهو الملهم الأصلي لشخصية ‏ بندار". 


۱۳۹ 


شكر وتقدير 


ونتوجه بخالص الشكر إلى فريقنا الرائع في دار النشر: أدريان شولتز, 
وأدريان زاکیم. وويل وبيسر. وكورتني يونج» نتمنى أن يتحدد مستوى 
نجاحكم المستمر بعدد من تخدمون من اشخاص, ومستوى الخدمة الجيد 
الذي تقدمونه لهم! لا يمكن أن تكون هناك دار نشر أفضل لهذا الكتاب. 

كما نتوجه بالشكر إلى أكشر وكلاء الأعمال روعة في العالم. إلى 
مارجريت ماكيرايد. ودونا ديجيتمسء وآن بومك. وفاي أتشيسون:؛ وإلى كل 
الوكلاء والمحررین. إلى هؤلاء الأبطال الخارقين والنماذج الحية لقانون 
القيمة. 

كما نتوجه بخالص الشكر إلى العديد من زملائنا الذين لم يتم ذكر 
آسمائهم أو إحصائهم. ولكن لم يتم نسیانهم, فهؤلاء الذين أضافوا 
بإسهاماتهم إلى حياتنا. وساعدونا على تكوين الافکار التي يدور حولها هذا 
الكتاب. 

والأمم هو آننا نتوجه بالشكر إليك آنت. أيها القارئ المخلص؛ وضيف 
الجمعة. أيها المعطاء؛ وتذكر أن تظل مستعدًا للأخن والتلقي. 


ملحوظة لنسخة هذا الكتاب عام 5١106‏ 


منن أن صدر هذا الكتاب للمرة الأولى عام ۰۲۰۰۷ كان هناك العديد من 
الأشخاص الذين ساعدوا هذا الكتاب على الازدهار. ومن المستحيل أن 
نشكرهم جميعًا هناء لكننا نتمنى أن يمثل هؤلاء الأشخاص القليلون الذين 
سنذكرهم الجمیع. ونتوجه بامتناننا إلى كل من: 

كل أفراد فريق العمل على هذا الكتاب من موظفي دار النشرء الذين 
انضموا إلينا وساعدونا بجهودهم منذ أن LEGS‏ الشكر والتقدير الأصلي. 
نتوجه بالشكر إلى: جاكلين بيرك. وبروك کاري» وماوريين کول. وناتالي 
هورباتشوفسكي, وبريتاني وينك. 

كمانتوجه بالشكر إلى جيلز دانا لإعداد النسخ الصوتية من هذا 
الکتاب. وإلى كل الوكلاءء والمحررین. والمترجمین, والناشرین. الذين 
يصعب علينا أن نذكر أسماءهم نظرًا إلى کثرتها. ه ؤلاء الذين دعموا 


۱۳۰ 


شكر وتقدير 


قصتنا الصفيرة عبر المساعدة على إخراجها إلى النور في أكثر من 
عشرين طبعة في جميع أنحاء المالم. كما نتوجه بالشكر إلى جاك كوفيرت, 
ليزا إيرل ماكلويد؛ والی الكثيرين ممن يصعب علینا إحصاؤهم لتقديمهم 
العون إلينا في نشر هذا الكتاب في جميع أنحاء الولايات المتحدة. 

ونتقدم بالشكر إلى كاثي تاجينيل التي ساعدتنا بحماستها التي لا 
تنتهي» وبمواهبها التي لا تتضب. على مواصلة مسيرة هذا الكتاب لينشر 
في جميع أنحاء العالم. 

كما نتقدم بالشکر إلى هارييت دومينيك. لاري کیندال, أرلين سورنسن, 
راندي ستلترء والی كل سفرائنا الشخصيين: أنتم لستم الأفضل فقط. 
ولكنكم الأفضل بدرجة باهرة. 


۱۳۱ 


دليل المناخشة 


دليل المناقشة 


لقد اطلع العدید من قرائنا على هذا الکتاب معًا في نوادي الکتب. 
وفي المجموعات الدراسية الخاصة بالعمل, وفي دور العبادة؛ وفي 
المجموعات المحلية. أو مع الأصدقاء والعائلة. وقد تساعدكم الأسئلة 
التالية على توجيه المناقشات التي تدور بينكم. 


.١‏ في البداية زار جوذلك الرجل الذي يطلق عليه الرئيس؛ حيث 
كان يأمل في الحصول على ' بعض المكاسب المهمة ؛ ليفوز بالصفقة 
التي كان قد فقدها من 1095-3 وكان يعتقد أن بندار سيمنحه ' النفوذ 
والتأثير". هل حصل على ما كان يريده5 وإذا كان الأمر AAS‏ فكيف؟ 
وان لم يكن الأمر کذلك. فما السبب؟ 


۲ اندهش جومن تمكنه من مقابلة بندار بمنتهی السهولةء وما زاد من 
دهشته هو أن بندار أوضح له أن الأشخاص الناجحين دائمًا ما يكونون 
على استعداد لمشاركة أسرار النجاح مع الآخرين. من واقع تجاربك: هل 
تجد أن هذا الكلام صحيح؟ وكيف ستتمكن من مقابلة شخص ما تود 
أن تستفيد من علمه؟ 


دليل المناقشة 


۱۳۳ 


دليل المناقشة 


۳ أخبر بندار جوقائلا: "إن هذا العالم يتعامل معك بالطريقة التي 
تتوقعها تقريبًا ... في الحقيقة, ستدهش من علاقتك الوثيقة بما يحدث 
لك" . هل توافق على هذا؟ ولماذ ا؟ أو لماذا لا توافق؟ وهل تستطيع ذكر 
أمثلة لصحة هذه العبارة؟ 


۶ وضع بندار لجو شرطا واحدًا مقابل إطلاعه على القوانين الخمسة: 
بأن اشترط عليه أن يطبق كل قانون في اليوم نفسه الذي تعلمه فیه. هل 
التزم جو بهذا الشرط فيما يخص كل قانون من القوانين الخمسة؟ وإذا 
كان الأمر كذلك. فكيف قام بذلك5 


0. شرح ارنستو الأسباب التي تجمل مطعمًا ما سيئًا. أو جيدًا. أورائمًا. 
ما الشركات التي تعرفها وتتوافق مع تعريف إرنستوللأداء الرائم؟ وكيف 
تفعل ذلك5 


5 أخيدر ارنستو ج وان سوا مق Si NaS lanl a‏ يمد 
سؤالا رائمًاء لكنه لا يصلح كأول سؤال. لماذا؟ وما الذي سيحدث إذا 
قمت بتوجيه هذا السؤال كأول سؤال لك؟ 


۷ قالت نيكول إنها كثيرًا ما كانت تعتقد أن هناك نوعين من البشر في 
هذا العالم: هناك من يجني ثروة. وهناك من يقوم بأعمال جيدة. هل 
تجد أن هناك تناقضًا بين أن تكون إنسانًا جيدًا؛ وأن تكون شخصًا ثریا. 
أو بعبارة آخری. هل هناك تناقض بين العطاء والأخذ؟ 


۸. أخيرت نيكول جو قائلة: الفقر والغنى هما مجرد قرارات"» وأنت 
من تتخذها. وقالت أيضًا: "أما كل شيء آخر. فمجرد نتيجة للقرار". 


هل تتفق مع هذا الأمر؟ ولماذا؟ أو لماذا لا؟ وهل يمكنك أن تفكر في 
أمثلة لصحة ذلك؟ 


4. لماذاقال جوانه شعر بأنه "أبله" عندما كان يقدم القهوة لكل 
شخصی موجود في المکتب؟ وكان تعليق جومس عليه هو: “قد تشعر في 
بعض الأوقات بأنك آبله, بل قد تبد وكالأبله. ومع ذلك تستمر في فمل 
ما تفعله عل ىأية حال . هل شعرت من قبل بأنك آبله. لكنك استمررت 
في القيام بما تقوم به على أية حال واتضح لك أن هذا يؤدي إلى نتائج 
عظيمة في النهاية؟ 


۰ قال بندار إن الأسباب الثلاثة العالمية للعمل هي: سد الاحتياجات. 
وادخار الأموال. وخدمة الآخرين. وهناك طريقة أخرى لوصف ذلك. 
وهي: الحصول على وظيفة . ممارسة مهنة ماء أو تلبية نداء ما. وأضاف 
بندار أن معظم الأشخاص يركزون على الأول لكن الأشخاص الناجحين 
بحق يركزون على الثالث. من ممن تعرفهم يقع ضمن هذه الفئة الأخيرة؟ 
وأين ترى نفسك في هذا التصنیف؟ 


.١‏ يبدو أن سام قد استخف بمفهوم الموقف المربح لكلا الطرفين, 
على الرغم من أنه مفهوم إيجابي تمامًا. ما الشيء الذي حذر منه سام 
جوهنا بالضبط؟ وهل شهدت أمثلة تجسد هذا الأمرفي حياتك؟ 


۲ أخبر سام جو gh‏ ما يجعل الشخص المؤثر كذلك ليس المال. 
ولا المنصب. ولا الانجازات. ولكن مدى تقديمه مصالح الآخرين على 
مصلحته الشخصية. هل تتفق مع ذلك؟ ولماذا؟ أو لماذا TY‏ ومن من 
الأشخاص المعروفين تعتقد أنه يجسد هذا الأمر؟ ومن تعرفه شخصيًا 
يجسد هذا الأمر كذلك؟ 


۱۳۵ 


۳ لماذا وصفت دیبرا دافينبورت هجر زوجها لها. تلك التجربه 
الصعبة والمؤلمة بأنها هدية 5 وماذا كانت تقصد عندما قالت إنها 


A "we ۳ 5‏ ل 
استفرقت Lobe‏ كاملا eer‏ الفلاف وتفتح وتفهم ثم تستخدم هذه 
الهدية. وأنها تريد أن تشارك هذه الهدية مع كل شخص من الحضور. 


۶ في الفصل ۱۳ آخبر جوس ج وقائلا: آنت شخص مختلف عما 
كنت منن آسبوع" . فهل هذا صحیح؟ وان كان الأمر كذلك» فكيف5 وإذا 
كان بامکانك أن تحدد تلك اللحظة في القصة التي حدث فیها هذا 
التحول, فما هذه الاحظة؟ 


۵ في نهاية الأسبوع. تلقی جو مكالمة هاتفية مفاجثة سیتضح آنها 
ستفیر حیاته. ومن واقع خبرتناء نعرف أن الأشياء التي تحدث ‏ فجاة" 
نادژا ما تکون عشوائية كما قد يبدو علیها. هل یمکنك أن تحدد الاحظة 
- في بداية القصة - التي مهدت لحدوث هذه المکالمة؟ 


7 شرح ثلاثة من أصدقاء بندار. وهم |ارنستوونیکول وسام. القوانین 
الثلاشة الأولى لجو بشکل مباشر وصریح, Lal‏ القانون الرابع فقد تلقاه 
بشکل غير مباشر قلی لا کجزء من خطاب دیب را دافینبورت للحضور, 
ولم یخبر أحد جوبالقانون الخامس, أو باسمه. لماذا تمتقد أن المؤلفيّن 
جملا بندار يعد هذه الأمور بهذه الطريقة6 


۷. عندما قابل جو|رنستو, لم يدرك في البداية أن إرنستوهو آحد 
الأشخاصی الذين أتقنوا تطبيق قوانين النجاح الباهر الخاصة ببندار. 
وحدث الشيء نفسه في اليوم التالي مع نيكول. هل تظن أن المؤلفيّن قد 


۱۳۹ 


فعلا ذلك لإيضاح نقطة أكثر عمقّا؟ وهناك أربعة أشخاص على الأقل 


في هذه القصة قد آدهش جو دورهم. هل يمكن أن تحدد هؤلاء Faas Wl‏ 


قد تود طرح بعض الأسئلة الخاصة بك أيضًاء ونحن نود أن نستمع 
إليها! يمكنك أن تشارك أسئلة المناقشة الخاصة بك على موقع: 


www.thegogiver.com/discussion 


۱۳۷ 


استلة موجهة للمؤلفين واجاياتها 


أسئلة موجهة للمؤلفين وإجاباتها 


منن نشر هذا الكتاب للمرة الأولىء تلقينا آلاف الأسئلة من القراء عبر 
البريد الإلكتروني» وبشكل شخصي. وقد أصبح سماع تساؤلات القراء 
واحدًا من أفضل الأمور في تجربة الكتابة ومشاركة هذا الکتاب. وفيما 
يلي مجموعة من الأسئلة الشائعة التي وجهت لین ا. بالإضافة إلى 
الإجابات التي بذلنا أقصى جهدنا فيها. 


كيف تعاونتما أنتما الاثنان في كتابة هذا الكتاب؟ 


لقد كان بوب موظف مبيعات من الطراز الأول وكنت معلمًا ورائد أعمال 
ناجخا. وكل منا كان LEIS‏ قد صدر له العديد من الکتب. وتقابلنا عندما 
کنت أصحح بعض كتابات بوب من الناحية اللفوية, واكتشفنا أنه على 
الرغم من اختلاف خلفياتن ا تمامًا؛ (فقد كان بوب بطل مصارعة 
حاصلا على القفازات الذهبية في مصارعة الهواة. وکنت عازف 
تشيللو) . فان قیمنا ووجهات نظرنا حول الطريقة التي يعمل بها العالم 
كانت متوافقة تمامّا. 


استلة موجهة للمذلفس «!جاباتها 


۱۳۹ 


atu!‏ موجهة للمؤلفين واجاباتها 


كيف جمعنما خيوط هذه القصة ٩‏ 


بوب هو الذي اقترح Sle‏ فكرة كتابة قصة باسم المعطاء. وقدم إلى 
بضع عشرات من الصفحات التي تمتلی بالملاحظات والمشاهد التي 
تمت صياغتها. وكانت الفكرة الرئيسية - وهي قوة العطاء وإضافة قيمة 
إلى حياة الآخرين - قد وجدت صداها لدى كل منا. وتركنا القصة 
تتكشف منذ تلك اللحظة, وما إن انفمسنا في الأمرء حتى بدأت أصيغ 
مشهدًا أو فصلا ثم أرسله عبر البريد الإلكتروني إلى بوب. ثم نتواصل 
عبر الهاتف. ونناقش التفاصيل Lie‏ وأحیانا كنا نجد صعوبة في تذكر 
من توصل إلى كتابة أي سطر. 


من أين أتت القوانين الخمسة؟ 


لقد أتت تلك (calmed‏ التي علمها بندارلجومن وحي خبراتنا وملاحظاتنا 


في العمل وفي الحياة. ومن حكمة الكثير من الأشخاص الذين تعلمنا 
منهم ومن خبراتهم. ولا يمكن أن ننسب تلك القوانين إلى معلم بعينه, 
أو مدرسة. أو AGL‏ آوفلسضة. كما أننا لا يمكننا بالتأكيد أن ننسبها 
لأنفسنا. إنها جزء لا يتجزأ من معنى أن تكون إنسانًا. 

إننا لم نكن قد توصلنا إلى القوانين الخمسة حين بدأنا الكتابة: ولم 
نكن حتى نعرف أن عددها سيكون خمسة. وعندما وصلنا إلى النهاية, 
كنا مندهشين ومتفاجئين من كيفية ظهور القانون الخامس بقدر دهشة 
جو. وفي الحقيقة. ذلك المشهد الذي توصل فيه جو إلى ذلك القانون 
يشبه ما كان عليه الأمر في اليوم الذي كتبنا فيه هذا المشهد. 


اه مو جهه للمولشن واحاباتها 


هل هذا الكتاب من نسج الخيال أم أنه قائم على قصة حقيقية9 


معظم الشخصيات الموجودة في القصة مبنية على أشخاص نعرفهم 
(وان لم يكن بشكل دقیق) . والعديد من الأحداث الموجودة في هذه 
القصة - وان كانت خيالية - تعکس أحداثا شهدناها أو مررنا بها 
بأنفسنا. وفي حالات قليلة. هناك تطابق بين المشهد وحدث مررنا نحن 
به: فمحادثة بندار مع لاري كينج هي محادثة خاضها بوب بالفمل مع 
كينج. كما أن الفقرة التي كانت تتحدث عن السر وراء نجاح زواج بندار 
هي محادثة خاضها بوب مع والده وهوفي عمر الثانية عشرة. 

وفي حين أن قصة جوهي قصة خيائية. لكن ما حدث له لم يكن 
كذلكء فقد Lisl‏ مثل هذا الأمر یحدث في الحياة مئات المرات. كما 
أننا متأكدون من أنك رأيت مثل هذه الأحداث أيضًا. 


هل تقول إنه من السيئ أن تكون شخصًا عمليًا9 


كلاء لیس الأمر كذلك على الإطلاق؛ إننا نحب الأشخاص العمليين؛ 
إنهم يتخذون الإجراءات وينجزون المهام! إن ما نقصده هو أنه عندما 
تكون شخصًا عمليًا دون أن تركز على منح الآخرين قيمة ماء هو أمر من 
المؤكد أن تكون نتيجته هي الاحباط. كما حدث لجوفي بداية القصة. 

وإذا كنت شخصا معطاء. فإن هذا سيجعل صفة العملية التي تتصف 
بها أكثر فاعلية. وفي الحقيقة؛ إن كل شخص معطاء نعرفه هو شخص 
عملي بشكل قوي أيضًا. 

وإذا كان هناك مقابل لكلمة معطاء. فهو ليس كلمة عملي. ولكن 
مقابل الشخص المعطاء هو ذلك الشخص الذي يبحث دائمًا عن كيفية 
خدمة العالم له؛ ويقدم ذلك على أي شيء آخر. ويمكنك أن تقول عليه 
المستغل. 


اسئلة موجهة للمولنین و اجاباتها 


۱۱ 


هل الدرس المستفاد من هذه القصة هو أن صلاح الشخص وعطاءه 
يزيد ما عند الشخص ولا يُنقصه ؟ 


إن الأمرلا يتعلق بكونك شخصا صالحًا. بل إن كونك شخصًا صالخا 
ولطيمًا هو أمر عظيم في حد ذاته, ویساعد على تكوين علافات قوية. 
لكن ذلك لا يعني تحقيقك النجاح بالضرورة. ويوجد كثير من الأشخاص 
الصالحين. ولكنهم يعانون من ناحية سوء أوضاعهم المالية. 

وما نقوله إن النجاح هونتيجة عادات معينة مثل: منح الآخرين قيمة 
أكبرء والتأثير في حياتهم؛ ووضع مصالحهم في المقام الأول وألا تكون 
مصطنما. والتحلي بالتواضع لتظل مستعدا للأخذ. 


انني كثير التبرع للجمعیات الخيرية. فهل ذلك يعني أنني معطا ء٩‏ 


هذه قضية معقدة یلتبس فیها الفهم؛ فعندما یسمع الناس كلمة ' العطاء " 
عادة ما یفکرون في تقدیم المال والمساعدات إلى الجمعیات الخيرية. 
إن تقدیم العطایا إلى الجمعیات الخيرية أمر راشع. وصحیح في حد 
ذاته, لکن ذلك المفهوم لیس هو ما نقصده بکلمة معطاء؛ ولیس من 
الضروري أن یکون المقصود هو العطاء من الفاحية المالية. وکما عبرت 
Lil)!‏ هافینجتون في التمهید لهذا الکتاب عن كلمة المعطاء , فإننا نعني 
بكلمة العطاء : "أن تکون شخضا معطام: تمنح الأفكار, والاهتمام, 
والرعاية, والتركيزء والوقت. والطاقة, وتمنح الآخرين القيمة . 


أليس من الاسهل أن تصبح شخصا معطاء بعد أن تصبح Lie‏ وناجخا؟ 
بل العکس صحیح؛ فان العطاء هو الوسيلة لتصبح غنيًا وناجحًا GIS GT)‏ 
تمريفك لهاتین الکلمتین) في المقام الأول وأنت لا تحتاج إلى المال 


استلة موجهة للمؤلضين واجاباتها 


14۲ 


alu!‏ موجهة naga‏ و'جاياتها 
لتكون معطاء؛ فالعملية تبدأ باضافة قيمة إلى Slim‏ الآخرين: الان. وبأية 
طريقة تستطيع بها القيام بذلك. وهكذا يبدأ الأمر. 


هل كونك معطاء يعني ألا تكون مهتمًا بتحقيق الأرباح؟ 


بل العكس صحیح؛ حيث إن الشخص المعطاء يحقق أرباحًا هائلة؛ وذلك 
لأنه يضيف قيمة كبيرة إلى عملائه. ويمنحهم خبرة رائعة. والعامل 
الأساسي هنا هو أي من المفهومين تصب عليه تركيزك؛ تحقيق الأرباح 
al‏ المطاءء فإذا ركزت على تحقيق الأرباح أولاء فإنك قد تخسر كل 
الفرص المتاحة لإضافة قيمة كبيرة إلى حياة الأخرین, أما إذا ركزت 
على مصلحة عملائك. فإنك ستجني الأرباح الوفيرة. 

وإليك الطريقة التي عبرنا بها عن هذا الأمر في كتاب Go-Givers‏ 
Sell More‏ (وهو كتيب يضم مبادى العطاء وموجه لرجال المبيعات): 


"إن المال انعكامس للقيمة؛ إنه بمنزلة الرعد الذي يعقب برق القیمة , 
فالقيمة تأتي في المقام الأولء والمال الذي تحصل عليه فيما بعد هو 
النتيجة الطبيعية. 


إن شركتي مازالت صفيرة وتواجه الكثير من الصعاب فكيف يمكنني 
تطبيق قانون القيمة دون التعرض لخسائر مالیه4٩‏ 


ليس من الضروري أن تكون شركتك من كبرى الشرکات. أو أن تتاجر في 
البضائع الفاخرة. لتتمكن من إضافة قيمة كبيرة, فالمثال الذي طرحه 
a,‏ العم الزن فر مال يطعم وار لكنه قد 
ينطبق أيضًا على أي مطعم صغير أو أي مقهى في الحي؛ فالتركيز على 
منح قيمة استثنائية هو العامل الرئيسي وراء النجاح الذي حققته شركة 
مرسيدمس بينزء وهي من كبرى الشرکات, وهو أيضًا العامل وراء نجاح 


اسئلة موجهة للمؤلفين واجاباتها 
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أسئلة موجهة للمژلشین واجاباتها 


خطوط ساوث ويست الجوية ذات الأسمار المنخفضتة. والقيمة كلمة 
واضحة المعنى» وهي ليست مرادقا للسعر؛ فقد حصلت عربة إرنستو 
على لقب "أفضل تجربة لتناول الطعام في المدينة" وهو يبيع النقانق. 


هل كوني شخصا معطا ء يعني أنه يجب علي التفكير في تقديم منتجاتي 
وخدماتي بالمجان؟ 


إن تقديم أحد منتجاتك بالمجان لتکون علاقة بينك وبين العمیل. ثم 
تبني عليهاء قد يكون إستراتيجية تسويق جيدة: ولكنك لا تمتبر في هذه 
الحالة شخصًا معطاء؛ فارنستو یتقاضی ثمن نقانقه. كما وضعت نيكول 
بطاقة تشير إلى السعر على البرمجيات التي تنتجها شرکتها, وبندار 
یتقاضی أجرًا جيدًا عندما يقوم بالقاء خطاب في مؤتمرء أو عندما 
يدرب المديرين التنفيذيين العاملين في الشركات المدرجة على قائمة 
فورتشن .6٠١‏ 

إن كلمة معطاء لا تعني عدم التربح من عملك؛ لأنه إذا كان الأمر 
کذلك. لأصبح كل شخص معطاء فقيرًا جاثفا! 


انني لا أفهم قانون العائد جيدًا. هل تقول نيكول انه لا يهم أن تكون 
شخصًا جيدا؟ 


بل من المهم للفاية أن تكون شخصًا جيدًا Lege)‏ كان تعريفك للشخص 
الجید). كل ما في الأمر هو أن كونك شخصًا جيدًا ليس العامل الذي 
يحدد مقدار دخلك؛ فالمال ليس مقياسًا لكونك شخصًا جيدًا من 
عدمه. إنه مقياس لتأثيرك . 


اسئلة موجهة للمؤلفين واجاباتها 
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اسئلة موجهة للمؤلفين «!جاباتها 
هل تقديم مصالح الآخرين على مصلحتك الشخصية يعني التضحية 
با لنفس في سبيل ال خرین؟ 


إن "روح العطاء ليست نوا من أنواع التضحية بالنفس, gh‏ رعاية 
الاخرین رعاية تامة, أو التضحية من أجل المبدأ إلى ما لا نهاية. إن 
تقدیم مصالح الآخرين على مصاحتك - أو كما یقول سام: Jar”‏ مکسبك 
متعلفًا بالطرف الآخر" - لا يعني التضحية باحتياجاتك واهتماماتك, 
بل يعني الإيمان بأنك عندما تركز على مصالح الآخرين واحتیا جاتهم. 
فإن احتياجاتك ستلبى أيضًاء وعندما يعرف الجميع أنك شخص يقدم 
مصالح الآخرین على مصاحته؛ فيعدمون مصالحك اولاز 


إنني أحب فکرة العیش والعمل وفق مفهوم العطاء. ولکن ألن یستغرق 
ذلك ids‏ طویلا للحصول على نتانج واقعية9 


إن أية محاولة للنجاح تستفرق وقتًا لتؤتي نمارها. ومع ذلك. فان سلك 
درب الشخص المعطاء عادة ما يژدي إلى نتائج في وقت أقل. لقد أخبرنا 
الکثیر من القراء بأنهم عندما جملوا مصاحة الا خرین هي بؤرة الاهتمام 
في حیاتهم ولیس مصالحهم الشخصية. نتج عن ذلك نتائج هائلة. بل 
آنية في بعض الأحيان. 


ألا يعد من السذاجة قول إرنستو انه يجب علينا أن نمطي ولا نفكر في 
الأخن؟ أعني كي فالا يمكنك أن تفكر في النتائج؟ 


إننا جميعًا بشرء وهذا يعني أن مصالحنا الشخصية هي التي تقودنا. 
ونحن لا نقول إنه يجب عليك أن تفير ذلك. حتى إن استطعت القيام به 


استلة موجهة للمؤلفين واجاباتها 
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Abu!‏ موجهة للمؤلفين واجاباتها 

(مع أنك لا تستطیع)؛ بل إن ما نقترحه عليك هو أن تنحي مصلحتك 
الشخصية جانبًا بكل بساطة. 

Lit‏ نفعل شيئًا مشابهًا لذلك في کل مرة نشاهد فیها فیلمّا. فمع أتنا 
نمرف أن ما نشاهده هو مجرد فیلم. فإننا نقوم بإرادتنا بتتحية عدم 
زیمانفا بذلك جائبًا من أجل الاستمتاع بهذا الفیلم فحسب. إننا لا نزال 
متأكدين من أن ما يدور آمامنا على الشاشة لیس حقیقیا؛ لكننا عندما 
ننحي هذه المعرفة جانبًاء فإننا نسمح لأنفسنا بالشعور بكامل الشحنة 
الانفعالية لتلك التجربة. 

وعليك كشخص معطاء أن تقوم بشيء مماثلء والاختلاف هو أنك 
في هذه الحالة قحي مصلحتك الشخصية جانبًا بإرادتك: انك لا تنكر 
وجود المصلحة الشخصية أو تكبتها أو تلغيهاء بل إنك ستؤجلها هذه 
اللحظة فقط؛ ما يتيح لك التركيز بشكل كامل على مصلحة الشخص 
الآخر. 


إن الصورة التي رسمتها للمسار المؤدي إلى النجاح بسيطة للفاية. ألا 
تتفق معي أن الأمر ليس بهذه البساطة في الواقع؟ 


نعم ولا. نعم؛ لأن الأمور الواردة في هذه القصة مبسطة للفاية من أجل 
رواية القصة فحسب (إنها قصة رمزية على أية حال. وليست رواية) . 


لكن النجاح الذي تحققه الشخصيات الموجودة في هذه القصة قد 
لا يكون بسیطا للغاية كما يبدو. إن الأمر الذي بث الحيوية في الحياة 
المهنية لدیب را دافینبورت هو الأصالة: لكن ذلك جاء بعد عقود من 
اکتساب الخبرات الحياتية. وبعد عام کامل من بذل جهد شاق مُركز 
طوال الوقت. والأمر نفسه بالنسبة إلى إرنستو: نعم لقد منح الآخرين 
تجربة لا یمکن نسیانها فیما یخص تناول الطعام؛ لکن ذلك تضمن 
تطوير مهارات القيادة ومهاراته کطاه ممتاز آیضا. 


اسئله موجهة للمولفین واجابانها 


۱:1۹ 


هل تقصد أن كل ما تحتاج إليه هو أن تعطي وتعطي وفي النهاية سوف 
تتلقى بشكل ماء حتى إن لم تكن المقدمات تدل على ذلك٩‏ 


إن كونك شخصًا معطاء لا يحول دون بذل الجهد. ووضع خطة fee‏ ولا 
يعني القيام بأعمال خيرية بشكل عشوائي» وأن تتوقع أن تتم مكافأتك 
على ذلك. (إن مساعدة dl pal‏ مسنة في أثناء عبور الشارع هوعمل 
عظيم؛ لكنه لا يعد إستراتيجية عمل). 

وهناك مقولة رائعة تقول: "تضرع إلى الله واعمل . لقد بدأ كل 
من إرنستوونيكول بأعمال بذلا فيها قصارى جهدهما مثل: بيع 
النقانق. وتصميم البرمجيات وتسویقها, كذلك فعل سام ( امتلاك 
قاعدة ضخمة من العملاء الذين باع لهم بوالص التأمين): وديبرا ( بيع 
المنازل): وكلير ( تسویق تصميمات الجرافيك الخاصة بها والخدمات 
الإعلانية التي يمكنها تقديمها). إن النجاح الناتج عن القوانين الخمسة 
ليس دون مقدمات؛ فالنجاح الحقيقي يتطلب عملا. لكن القوانين تجعل 
ذلك العمل أمرًا محبيًا بالنسبة إليك. 


هل أنا الشخص الوحيد الذي يصعب عليه فهم قانون التقبل٩‏ 


أنت لست وحدك بالتأكيد! لقد أخبرنا الكثير من القراء بأنهم استوعبوا 
القوانين الاربعة الاولی بسهولة, لكنهم وجدوا أن القانون القائل إنك 
لا بد أن تظل مستمدًا للأخذ هوقانون صعب استيعابه وغير مريح. لقد 
سمعنا عبارة "إنني ما زلت أعمل على فهم هذا القانون الأخير" مرارًا 
وتكرارًا. 
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أسئلة موجهة للمولشن واجاباتها 

ومع صعوبته؛ فإنه قانون شديد الأهميةء إن القوانين الخمسة تشبه 
الأصابع الأربعة وإصبع الإبهام. إن محاولة تطبيق القوانين الأربعة الأولى 
دون ممارسة الخامس تشبه محاولة استخدام آلة بأصابعك الأربعة دون 
إصبع الابهام. (حاول ذلك عند استخدام مطرقة أو قلم أوإبرة وخيط, 
وستقتنع بمدى صعوبة الأمر) . 

لقد تعلم الكثير منا النظر إلى الأخذ والعطاء. والایثار وتفضيل 
المصلحة الذاتية باعتبارها مصطلحات متناقضة ومختلفة؛ لكن 
الحقيقة أن أحدها لا يمكن أن يعمل بشكل فمال دون الا خر بالضبط 
مشل الشهيق والزفيرء وكما قال جو: إن لم تسمح لنفسك بأن تتلقی, 
فإنك بذلك توقف التدفق. 

وإليك طريقة رائعة لممارسة قانون التقبل: عندما يجاملك شخص 
مافي المرة المقبلة. بدلامن آن تشمر بالاحراج وتنكر قيامك بشيء 
یستحق أن تجامل عليه وتقول: "إنه أمر لا يستحق كبير اهتمام " 
استقبلها فحسب! ابتسم واشكر الشخص الذي يجاملك. ثم لاحظ 
شعورك وأنت تتلقى. 


هل ورد في الدين أن العطاء له فضل كبير؟ 


وردت نصوص كثيرة يدور معناها حول أهمية العطاء؛ وأن فضله کبیر. 
فاليد العليا خير من اليد السفلى. والعطاء سبب للحياة السعيدة الطيبة, 
ومتعته لا يعدلها متعة. 

فلتجعل للعطاء مساحة في حياتك, فليس هناك أفضل من إدخال 
السرور على الآخرين. وعندما تركز على العطاء. فإنك تنال مكافأة 
أكبر كثيرًا من تلك التي كنت ستحصل عليها لوركزت على الأخذ. 


اسئلة موجهة للمؤلفين واجاباتها 
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والعطاء سبب لحدوث البركة »وهي "الزيادة والنمو"؛ فعندما تعطي 
تزداد قيمتك كشخص. في كل المجالات؛ وتصبح أكشر نجاحًاء وأكثر 
تأثيرًاء وأكثر رضاء. 


هل يمكنك أن تمنحنا بعض الأمثلة لكيفية تطبيق الأشخاص هذه 
القوانين في الواقع؟ 


لقد أخبر بندار جو بأنه لا بد من أن يطبق هذه القوانين في الحال. في 
اليوم نفسه الذي يتعلمها فیه. ونحن نشجع قراءنا على فمل الشيء نفسه! 

إن تطبيق هذه القوانين ليمس ad‏ صعب بالضرورة. بل إنه أمر 
يمكنك القيام به بطرق بسيطة آیضا في سياق حياتك اليومية, وإذا 
ما نحيت اهتماماتك جانيًا للحظة. وبذلت جهدًا لتنصت لأحد أعضاء 
فريق العمل في شرکتك. وهو يخبرك باحتياجاته؛ أو لتحديد أهدافه 


وقيمه - ويمكن أن تفعل الشيء نفسه مع أحد عملائك - فإنك بذلك 
تطبق قانون التأثير» وحين تعتذر لأحد أصدقائك بسبب خطأ ارتكبته 
- دون اختلاق أية أعذار أو اللجوء لطرق دفاعية - فإنك بذلك تشارك 
صديقك هذا أعظم هدية يمكنك أن تقدمها من خلال قانون الأصالة. 
وقد أخبرتنا إحدى القارگات وتدعى كريستي هيجستاد بأنه بمد أن 


انتهت من قراءة الکتاب. بدأت القيام بأحد الأنشطة التي تقع في إطار 
مفهوم العطاء كعادة يومية تمارسها كل صباح. وقالت: 'أرسل بطاقة 
إلى إحدى صديقاتي فقط؛ لأجعلها تمرف أنني Sai‏ فيها. أو أتصل 
بأحد زملاء العمل وأترك رسالة بريد صوتي أتمنى له فيها يوما USL,‏ 
أو آرسل قصاصة من الأخبار إلى أحد رجال الأعمال المحليين تحتوي 
على شيء قد يفيده في عمله. أو أكتب خطاب توصية بشكل غير متوقع 
وأعطيه لأحدهم؛ فهناك الكثير من الطرق الهادفة التي يمكنك بها أن 


أسئلة موجهة للمولفی داجاياتها 
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اسئلة موجهة للمؤلفين واجاباتها 
LJ ۶ 0 1 .‏ 
تصبح معطاء. قانشطة العطاء تمد فرصا رائعة متاحة امام كل Lin‏ 
لتفییر العالم إلى الأفضل ". 
هل تعتقد أن الأطفال سیفهم ون هذا الکتاب؟ وهل يتم تدریسه في 
المدارس ٩‏ 


نعمء بالتأکید! فكثيرًا ما نسمع عن الآباء الذين أعطوا هذا الکتاب إلى 
أطفالهم ليقرأوه. وقد كان أحد أفضل التحليلات التي قرأناها عن هذا 
الکتاب ما آرسله إلينا أليكمس هاينز الذي يبلغ اثني عشر Lele‏ وقد 
أنهى تحليله الكتاب قائلا: "من المستحيل تخمين عمر بندار بالتحدید. 
ولااأحد يعرف اسمه الأخير. فهل تريدون معرفة السبب؟ GY‏ المؤلفين 
قصدا أن يجعلا القراء يفهمون أن الأمر يتعلق بفلسفة نجاح متوارثة. 
وتنتقل من جيل لجيلء وأنه يمكن لأي شخص تعلمها وتعلیمها. ويمكنني 


الآن أن أتبع قوانين بندار. وأصبح أنا نفسي بندار". (ونحن نشجعك 
على ذلك يا آلیکس!) 

وقد سمعنا كذلك عن الكثير من المعلمين الذين يقرأون الكتاب في 
فصولهم على الطلاب» في جميع المراحل من المدرسة الثانوية إلى 
كليات الدراسات العليا. وقد اعتاد أحد المعلمین. ويدعى راندي ستلتر, 
أن يعطي صف الخريجين في مدرسة ويلر الثانوية في مدينة فالبارایسو, 
بولاية أندياناء دورة دراسية قائمة على هذا الكتاب كل عام, منذ أن 


تم إصداره. وفي الحقيقة, لقد أصدرنا منذ فترة قصيرة كتاب  GO‏ 
Giver Curriculum Guide‏ بالاعتماد على دورات راندي, ويمكنك 
الاطلاع على مزيد من المعلومات عن هذا الموضوع على موقع thego-‏ 
giver. com/curriculum.‏ 


لقد انتهيت من قراءة هذا الكتاب» فهل هناك تكملة لهذه القصة؟9 
وما الکتب الأخرى التي يمكنني أن allel‏ عليها عن أسلوب الشخص 
المعطاء ٩‏ 


يعتبر كتاب Go-Givers Sell More‏ بمنزلة التوأم لهذا الکتاب. وهو 
يعتبر دليالا على مفهوم العطاء. ويضم عددًا من التجارب الحياتية 
لأشخاص نمرفهم. لتوضيح القوانين الخمسة. وعلى الرغم من أنه يدور 
حول المبيعات: فإنه يتناول كذلك أمور الحياة والمعيشة. 

ويروي كتاب The Go-Giver Leader‏ ( الذي كان يسمى فيما 
مضى (It's Not About You‏ قصة أخرى حدثت في مدينة بندار. حيث 
ستقابل كلير مرة أخرى وستجد بعض المعلومات عن بندار في مرحلة 
الشباب. ويوضح لك هذا الكتاب المفاتيح الخمسة للقيادة الأسطورية. 
وماذا يعني أن تكون معطاءً في سياق العمل مع الآخرينء وهوليس موجها 
فقط لهؤلاء الذين يشغلون مناصب ' قيادية" تقليدية, ولكن لأي شخص؛ 
سواء أكان زمیلا لك في العمل أم أحد شركائك al‏ والدك al‏ صديقك. 

أتفكران في تأليف كتب أخرى بالإضافة لهذين الكتابين؟ الاحتمالية 
قائمة؛ فالعطاء هو موضوع كبير. ونظن أن لدى بندار الكثير ليقوله. 

وضي حالة إن كانت لديك أسئلة أخرى تود أن توجهها إليناء ولم تكن 
ضمن الأسملة التي أجبنا عنها في هذا الجزء. فنحن نرحب بأن ترسلها 
إلينا( ويمكنك أن تتواصل معنا عبر موقع: 

www.thegogiver.com/contact 
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شارك بوب بورج في تأليف هذا الکتاب. الذي يعد الأفضل مبيمًا وفقًا 


لجريدة وول ستريت جورنال. وشارك في الكتابين الآخرين من هذه 
السلسلة. وهما: Go-Givers Sell More‏ و «The Go-Give Leader‏ 
وعمل بوب مقدم برامج تليفزيونية سابقاء وهو أفضل رجال المبیعات؛ 
ويلقي بوب أحاديث في المؤتمرات الخاصة See‏ وفي 
المؤتمرات الخاصة بالمبیعات. وفي تلك التي تعقد عن مفهوم القيادة 
في جميع أنحاء العالم» وتتناول موضوعات في صميم الأفكار الواردة في 
سلسلة الكتب هذه. وفي eli‏ إلقائه خطاباته على جمهور يتراوح عدده 
بين ستين شخصًا وستة عشر آلف شخصس. يتقاسم المنصة مع بعض 
من أكبر قادة الأعمال الیوم. ومقدمي البرامج التليفزيونية, والعدربین, 
والشخصيات الرياضية. والقادة السیاسیین. بمن في ذلك أحد الرؤساء 
السابقين للولايات المتحدة. كما أنه مؤلف كتاب Adversaries into Al-‏ 
«lies‏ وكتاب Endless Referrals‏ الذي حقق مبيعات تصل إلى أكثر من 
ربع مليون نسخة, وما زال يستخدم حتى الآن دليلا للتدريب في العديد من 
الشركات. وقد اختارته جمعية الإدارة الأمريكية واحذا من أفضل ۲۰ قائدًا 
من أصحاب الفکر المؤثر في عالم الأعمال لعام ۰۲۰۱۵ 
ألف جون ديفيد مان LDS‏ تتناول عالم الأعمالء والقيادة. وقوانين النجاح 
اکشر من ثلاثين Liable‏ وعندما كان طالبًا في المدرسة الثانوية. أسس 
مدرسة ثانوية ناجحة بمشاركة عدد من أصدقائه. وبعد أن وصل إلى مستوى 
جيد كمازف تشيللو. وملحن حاز العديد من الجوائز. أسس مؤسسة في 


yor 


تبذة حول المؤلفين 


مجال المبيعات تضم أكثر من مائة ألف شخص, وسرعان ما وصلت قيمتها 
إلى ملایین الدولارات قبل أن يتحول إلى الكتابة والنشر. وبالإضافة إلى 
المشاركة في تأليف سلسلة الكتب هذه مع بوب بورج» شارك أيضًا في تأليف 
كتاب Flash foresight‏ مع الكاتب (دانيال بوروس)؛ وهو الكتاب الأفضل 
مبيعًا وفمًا لجريدة نيويورك The Red Circle sts 9. jal‏ مع المؤلف 
( براندون ويب)؛ والكتاب الأفضل مبيعًا على الصعيد القومي Among He-‏ 
roes‏ مع المؤلف (براندون ویب) . بالإضافة إلى كتاب Take the Lead‏ 
مع الكاتبة (بيتسي مايرز). وهو الكتاب الذي أطلق عليه كل من توم بيترز 
وجريدة واشنطن بوست, أفضل كتاب في مجال القيادة لعام 501 


telegram @ktabpdf 
telegram @ktabrwaya 
جرير الكتب والروايات‎ 


تابعنا على تيليج رام اضغط Ld‏ 


تابعنا على فيسب وك اضغط لمنا 
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"تتناول هذه القصة العطاء: والتأثير في حياة الآخرين: وتوسيع دائرة a‏ 
اهتماماتنا لتشمل الآخرين . وأن نكون موضع ABS‏ ومستعدين. دائمًا 9 , 
للعطاء بقدر استعدادنا للأخذ. ولا تقتصر تلك الصفات على آبطال GO-GIVER‏ 
القصص الخيالية الموجهة للاطفال, بل إنها وصف جيد للكثير من ا 
الأشخاص الرائعين الذين قابلتهم. Ris.‏ 
- أريانا هافینجتون, مأخوذ من التمهيد 
"إن هذا الكتاب قد يبدو صغيرًاء لكنه يضم فكرة كبيرة؛ إنه يوضح أن أكثر مسار 
ضمانا للنجاح هو العطاء بكل ما تحمله الكلمة من معنی, LS‏ يوضح بورج ومان في 3 
هذه القصة الرائعة أن ن الشخص العطاء لا يحقق النجاح فحسب. بل يغير العالم کذلك ۳ 
- دانيال إتش. بينك مؤلف كتابي Sell Is Human"‏ 10" والحافز 


"إن هذا الکتاب واحد من SST‏ الكتب الفضلة لديّء لقد أحدث فارقًا كبيرًا في حياتيء كما 
أنه يتوافق مع كل ما آومن به. . فان لم يكن لديك هذا الکتاب. فعليك أن تشتري نسخة 
منه الان". 


-ماري فورليو» مؤسسة er FS ph‏ ولدلا ماري تي 


"إذا ما اتبعت المبادئ المذكورة : هذا الكتاب الصغير الر ‘cs‏ وإذا. كنت تسعی دائمًا 
إلى أن تكون olsen! Lass‏ فته أن ن المؤا 
Vox.‏ امسق TT dc‏ و Tani‏ نكا كاذنا دن الكشرين على 
الحصول على ما يريدون". 

- ديف رامزي» مقدم برنامج Dave Ramsey Show‏ 


"هناك القليل من الكتب التي تجعلك تريد أن تشتري us‏ منهاء وتعطيها كل شخص 
تعرفه. ويعد هذا الكتاب واحدًا من الكتب النادرة التى تحول القارئ إلى شخص كهذا". 
- ليزا إيرل ماکلوید. مؤلفة كتاب "البيع بأهداف نبيلة " 


"لا بد من أن يقرأ هذا الكتاب أي شخص يريد أن يغير العالم". 
- جلين بيك مقدم برامج. ومؤسس شبكة ذا بليز الإعلامية 
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